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ลาซาด้าร้านค้าแบบออนไลน์     
 

บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษารูปแบบการขายสินค้าออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ลาซาด้า 

และศึกษาพฤติกรรมการจับจ่ายสินค้าของกลุ่มคนรุ่นมิลเลนเนียลในพ้ืนที่อ าเภอเมืองพิษณุโลกและ

อ าเภอบางกระทุ่ม  วิธีการด าเนินงาน คือ เก็บข้อมูลพฤติกรรมการจับจ่ายสินค้าจากเวบไซต์ลาซาด้า

พิษณุโลกและอ าเภอบางกระทุ่ม จ านวน 136 คน แบ่งเป็น Generation-Z 16 คน Millennials 94 

คน Generation-X 16 คน Baby Boomer และ Silent Generation 5 คน โดยพบว่า ลาซาด้าจะจัด

จ าหน่ายสินค้าจากผู้ขายหลายรายผ่านเว็บไซต์ลาซาด้า โดยท าหน้าที่เป็นตัวกลางการสั่งซื้อ ช าระเงิน 

ส่งสินค้า และรับรองคุณภาพสินค้า ส าหรับพฤติกรรมการจับจ่ายนั้น พบว่า เฉพาะกลุ่ม Millennial 

ร้อยละ 72 สั่งซื้อสินค้าที่เป็นเครื่องใช้ส่วนตัว ร้อยละ 46 สั่งซื้อสินค้าที่เป็นผลิตภัณฑ์ของใช้ในบ้าน 

และร้อยละ 12 สั่งซื้อสินค้าประเภทอาหารและเครื่องดื่ม ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกสินค้า คือ โปรโมชั่น

ลดราคาและการรีวิวสินค้า การช าระเงินค่าสินค้าส่วนใหญ่โอนผ่าน Mobile Banking ขณะที่วิธีการส่ง

สินค้านั้น คนกลุ่ม Millennials เลือกส่งสินค้าแบบส่งด่วน 
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ABSTRACT 

The objective of particular research is to study the pattern of online sales 

through the Lazada website and to explore the shopping behavior of the Millennial 

generation in Amphur Muang Phitsanulok and Amphur Bangkratum, Changwat 

Phitsanulok. The operation was a collection of 136 shopping habits from 16 

Generation-Zs, 94 Millennials, 16 and 5 Generation-X Baby Boomers & Silent 

Generation. Lazada distributes their products from many vendors through the Lazada 

website. It acts as an intermediary for ordering, payment, delivery and quality 

assurance. For Millennial shopping behaviors, 72 percent order personal items, 46 

percent order home products and 12 percent order food and beverages. Factors that 

affect product selection are discounting promotions and product reviews. Most 

payments are made via Mobile Banking. Millennials choose to ship goods via express 

delivery. 
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บทที่ 1 

 บทน า  

1.1 ที่มาและความส าคัญ 

ระบบการค้าในปัจจุบัน มีความแตกต่างไปจากเดิม ซึ่งในอดีตการท าการค้าจะเป็นการขายผ่าน

ทางหน้าร้าน ร้านค้านั้นๆเป็นที่รู้จักและเข้าถึงได้เพียงลูกค้าในพ้ืนที่เท่านั้น แต่ในปัจจุบันได้มีการน า

เทคโนโลยีเข้ามาใช้ในการท าธุรกิจ การค้า หรือ เรียกอีกอย่างหนึ่งว่าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

(E-commerce) เป็นการใช้อินเทอร์เน็ตเป็นสื่อกลางการค้า ระหว่างผู้ค้ากับกลุ่มลูกค้าเนื่องจากมี

ผลตอบแทนที่คุ้มค่าเป็นการท าการค้าที่ไม่ต้องผ่านพ่อค้าคนกลาง อีกทั้งยังเป็นการท าการค้าที่ไร้

พรมแดน ไม่มีขีดจ ากัดของเวลาและสถานที่ ท าให้ สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรงและรวดเร็ว 

ผู้ประกอบการในประเทศไทยได้เล็งเห็นถึงประโยชน์ของ พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ดังนั้นจะเห็นได้จาก

ร้านค้าออนไลน์ที่มีจ านวนเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง เน้นการขายสินค้า และบริการ    

รายงานเรื่อง “อินเตอร์เน็ตแห่งสรรพสิ่ง” ของแมคคินซีย์ (Mckinsey) ตั้งข้อสังเกตว่า รูปแบบ

ธุรกิจในปัจจุบันซึ่งอยู่บนพ้ืนฐานการออกแบบโครงสร้างข้อมูลที่ไม่เคลื่อนไหว จะพบกับความท้าทาย

ในอนาคตเมื่อวิธีการสร้างมูลค่าใหม่ๆ เริ่มได้รับ ความนิยม เมื่อเรารับรู้ถึงนิสัยการจับจ่ายของลูกค้า

ตามเวลาจริงที่จุดซื้อ การตั้งราคาที่เปลี่ยนแปลงได้ (dynamic pricing) อาจเพิ่มโอกาสในการขายมาก

ขึ้น การที่ระบบรู้ว่าลูกค้าใช้ ผลิตภัณฑ์บ่อยแค่ไหน หรือมากเพียงใด ยังอาจท าให้เกิดการเลือกใหม่ๆ  

ด้วย เช่น การคิดค่าใช้งาน เช่น เป็น ครั้งหรือตามปริมาณที่ใช้ แทนที่จะให้ลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์นั้นไป  

เลย กระบวนการผลิตที่มี เซ็นเซอร์จ านวนมากยังสามารถควบคุมได้อย่างละเอียดและเที่ยงตรง ซึ่งจะ 

ช่วยให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น เมื่อเราสามารถตรวจสอบสภาพการท างานเพ่ือป้องกันอันตรายหรือเมื่อ

สินค้าได้รับการแก้ไขอย่างทันท่วงทีเพ่ือหลีกเลี่ยงความเสียหายทั้งความเสี่ยงและค่าใช้จ่ายก็จะลดลง 

บริษัทที่ฉวยโอกาสจากเทคโนโลยีเหล่านี้จะมีความสามารถในการแข่งขันมากกว่าบริษัทอ่ืน ที่ไม่รู้จักใช้ 

ข้อได้เปรียบดังกล่าวอินเตอร์เน็ตได้เปลี่ยนวิธีที่เราค้นหาสินค้าและการจับจ่ายใช้สอยตอนนี้แทบไม่มี  

สมุดหน้าเหลืองให้เห็นอีกแล้ว การหาข้อมูลและการซื้อของ อย่างรถยนต์หรือคอมพิวเตอร์ก็ท าที่บ้าน

ได้ ทุกวันนี้ในสหรัฐอเมริกา การจับจ่ายผ่านอี-คอมเมิร์ซคิดเป็น 5.2% ของมูลค่าเม็ดเงินค้าปลีก 

ทั้งหมด แต่มีการคาดการณ์ว่าตัวเลขจะสูงขึ้นเรื่อยๆ ประมาณ 370,000 ล้านเหรียญภายในปี  พ.ศ.

2560  บริษัทฟอร์เรสเตอร์รีเสิร์ช (Forrester Research) ระบุการค้าขายในสหรัฐฯ 60% จากทั้งหมด 
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จะเกี่ยวข้องกับอินเตอร์เน็ตในทางใดทางหนึ่งภายในปี พ.ศ.2560   อย่างไรก็ตาม ทุกวันนี้ผู้บริโภค

จ านวนมากขึ้นเรื่อยๆ ใช้แอปพริเคชั่นซื้อสินค้าบนสมาร์ทโฟนหรือแท็บเล็ตเพ่ือสั่งซื้อของ เครื่องมือใน

โทรศัพท์มือถือเหล่านี้จะเปลี่ยนวิธีการซื้อของและในขณะเดียวกันก็เปลี่ยนปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้ซื้อและ

ผู้ขาย กล้องที่ติดมากับโทรศัพท์มือถือ สามารถท าหน้าที่เป็นเครื่องอ่านบาร์โค้ด ผู้บริโภคจึง

เปรียบเทียบราคาได้ ณ จุดซื้อ ร้านค้าออนไลน์มีวิธีการแบบ Show rooming คือ การใช้ร้านค้าเป็น

เพียงจุดแสดงสินค้า เพ่ือเลือกซื้อในแหล่งอ่ืนมันส่งผลกระทบต่อการค้าปลีกและเปลี่ยนวิธีการวาง

สินค้า ให้ข้อมูล และการแข่งขันกับร้านค้าออนไลน์ทั้งด้านราคาและการบริการไปอย่างมาก  ร้านค้า

ปลีกพยายามลดช่องว่างระหว่างร้านค้าจริงกับโลกออนไลน์ เรียกง่ายๆได้ว่า คิวอาร์โค้ด (Quick 

Response Code) QR Code คือตัวเชื่อมสองโลกไว้ด้วยกัน โดยผู้ใช้สามารถสแกนวัตถุเข้าสู่

อินเตอร์เน็ตแห่งสรรพสิ่งผ่านทางสมาร์ทโฟนหรือเครื่องมืออ่ืนๆ โดยจะพบโค้ดตามหีบสินค้า นิตยสาร 

หรือบนเว็บไซต์ เพ่ือดุรายละเอียดของสินค้านั้นๆ  

ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ณ ปัจจุบันแบ่งออกเป็น B2B – Business to 

Business, B2G – Business to Government และ B2C - Business-to-Consumer ซึ่งอันหลังนี้

หมายถึงธุรกิจที่ขายสินค้าหรือบริการให้กับลูกค้าที่เป็นผู้บริโภคทั่วไป โดยปกติเราจะคุ้นเคยกับบริษัท 

B2C กันดี เพราะเป็นอะไรที่เข้าถึงผู้บริโภค ยกตัวอย่างธุรกิจ B2C ประเภทสินค้า ก็อย่างเช่น ขาย

เสื้อผ้าแฟชั่น ร้านอาหาร ขายน้ าดื่ม ขายสบู่แชมพู เป็นต้น ประเภท บริการ ก็อย่างเช่น อพาร์ทเมนต์ 

สปา ฟิตเนส สถาบันกวดวิชา เป็นต้น B2C เมื่อผู้บริโภคมีปัจจัยการตัดสินใจเลือกที่หลากหลาย เช่น 

จากรสนิยม อารมณ์ หรือกระทั่งโปรโมชัน แต่อย่างไรก็ตาม ความรู้สึกปลอดภัย และความต้องการ

ข้อมูล ก็ยังเป็นองค์ประกอบส าคัญในการตัดสินใจ  

เว็บไซต์ลาซาด้าเป็นแพลตฟอร์มหนึ่งของระบบพาณิชย์อิเล็คทรอนิกส์ โดยลาซาด้าถือก าเนิด
ขึ้นโดยทีมงานจาก Rocket Internet GmbH ถ้าหากซีกโลกตะวันตก มีชื่อของ Amazon เป็น
แพลตฟอร์มอี-คอมเมิร์ซรายหลัก ทีมงานผู้พัฒนาอย่าง Rocket Internet ก็ตั้งเป้าให้ “ลาซาด้า” เป็น
แพลตฟอร์มอี-คอมเมิร์ซรายหลักแห่งภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้เช่นกัน โดยการเปิดให้บริการ
ของ ลาซาด้า นั้น เน้นใน 6 ประเทศหลักได้แก่ อินโดนีเซีย มาเลเซีย ฟิลิปปินส์  สิงคโปร์ ไทย และ
เวียดนาม สินค้าหลักคือสินค้าอุปโภคบริโภค เครื่องส าอาง ความสวยความงาม แฟชั่น ของใช้ภายใน
บ้าน เฟอร์นิเจอร์ สมาร์ทโฟน ฯลฯ หากเทียบกันแล้ว Amazon ใช้เวลาในการสร้างอาณาจักร
มากกว่า 10 ปี แต่ลาซาด้าใช้เวลาเพียง 3 ปีก็ก้าวขึ้นเป็นแพลตฟอร์มด้าน Marketplace ยักษ์ใหญ่ใน
ภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ได้แล้ว ยกตัวอย่างเช่น ในปี พ.ศ.2556  นั้นลาซาด้า มียอดขายราว 89 
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ล้านเหรียญสหรัฐ ก่อนจะกระโดดขึ้นมาในปี พ.ศ.2557  ไปอยู่ที่ยอดขาย 350 ล้านเหรียญสหรัฐ หรือ
เพ่ิมข้ึนกว่า 3 เท่าตัว 

การขยายตัวของระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ที่มีประชากร
รวมกันมากกว่า 600 ล้านคน ในจ านวนนี้เป็นกลุ่มเป้าหมายที่เป็นผู้ที่ซื้อสินค้าออนไลน์กว่า 256 ล้าน
คน มีส่วนส าคัญที่ช่วยผลักดันการขยายตัวดังกล่าว งานวิจัยฉบับนี้ จึงต้องการศึกษารูปแบบการ
จ าหน่ายสินค้าของเว็บไซต์ลาซาด้าในประเทศไทย และศึกษาพฤติกรรมการจับจ่ายของลูกค้าต่างๆ 
โดยเฉพาะคนกลุ่มมิลเลเนียลที่เป็นเป้าหมายส าคัญของพาณิชย์อิเลคทรอนิกส์ 

 
1.2 วัตถุประสงค์   

1. เพ่ือศึกษารูปแบบการขายสินค้าผ่านเว็บไซต์ลาซาด้า 
2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการจับจ่ายสินค้าผ่านเว็บไซต์ลาซาด้าของกลุ่มคนรุ่นมิลเลนเนียล 
 

1.3 ระเบียบวิธีวิจัย 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
การเก็บรวบรวมข้อมูลในงานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้หาค่าประชากรและกลุ่มตัวอย่างในจังหวัด

พิษณุโลก โดยในงานวิจัยนี้ ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของ กลุ่มตัวอย่างที่จะพิจารณา ได้แก่ 
อ าเภอต่างๆ ในจังหวังพิษณุโลก ทั้ง 9 อ าเภอ ดังรายละเอียดในตาราง  

 
ตารางที่ 1.1 ข้อมูลประชากรทั้งหมดในจังหวัดพิษณุโลก เดือนธันวาคม 2560 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวนคน (คน) จ านวนทั้งหมด (คน) สัดส่วน (%) 

อ าเภอท้ังหมดในจังหวัดพิษณุโลก 
1. อ าเภอวัดโบสถ ์
2. อ าเภอวังทอง 
3. อ าเภอพรหมพิราม 
4. อ าเภอบางระก า 
5. อ าเภอบางกระทุ่ม 
6. อ าเภอนครไทย 
7. อ าเภอชาติตระการ 
8. อ าเภอเมืองพิษณุโลก 
9. อ าเภอเนินมะปราง 

 
17.84 
70.32 
49.72 
46.08 
20.04 
41.12 
21.60 
109.60 
23.20 

 
29,624 
116,671 
82,490 
76,471 
33,276 
68,261 
35,847 
182,001 
38,991 

 
4.48 
17.58 
12.43 
11.52 
5.01 
10.28 
5.40 
27.4 
5.80 

400.00 663,650 100.00 
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กลุ่มคนทั้ง 5 กลุ่ม 
1.Generation Z 
2.Milennial 
3.Generation X 
4.Baby Boomer 
5.Silent Generation 

จ านวนคน (คน) 
16 
94 
16 
5 
5 

136 

 
การใช้สมการค านวณกรณีต้องการทราบขนาดของประชากร ใช้สมการของทาโรยามาเน่ 

  
 

      
 

 
n = ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ 
N = ขนาดของประชากร 
e = ความคลาดเคลื่อนชองการสุ่มตัวอย่างท่ียอมรับได้ 
แสดง วิธีคิด           
n = ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ 
N = 663,650 
e = 0.05 

  
       

                 
 

n = 399.759,  400 
 

น าสัดส่วนที่ได้มาคิดเป็นจ านวนประชากรของแต่ละอ าเภอในจังหวัดพิษณุโลก เมื่อได้
ค านวณหาค่าประชากรตัวอย่างแล้ว ได้ท าแบบสอบถาม  จ านวน 136 ชุด 

 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
จะเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ส าหรับการอธิบายลักษณะ

ทางด้าน ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง5กลุ่ม แต่จะเน้นไปที่กลุ่มรุ่นมิลเลนเนียล ศึกษาพฤติกรรม
การซื้อ ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด และระดับการตัดสินใจซื้อ
สินค้าผ่านสื่อออนไลน์ของ ผู้บริโภค โดยศึกษาและน าเสนอในรูปแบบของตารางแจกแจงความถี่ 
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(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)  

การน าเสนอข้อมูล 
น าเสนอข้อมูลในรูปแบบของกราฟและค าอธิบาย 
 

1.4 ประโยชน์ที่ได้รับ  
เป็นประโยชน์ต่อผู้ที่ด าเนินธุรกิจการขายสินค้าออนไลน์และผู้ที่สนใจในธุรกิจประเภทนี้ได้ใช้

เป็นแนวทางในวางกลยุทธ์เพื่อที่จะสามารถแข่งขันและพัฒนาธุรกิจต่อไป 
 

1.5 นิยามศัพท ์
Millennials คือ จากการตีพิมพ์ล่าสุดโดย Badge Ville ได้นิยามกลุ่ม millennial ให้ทับ

ซ้อนกับกลุ่ม Gen Y ซึ่งเป็นการเรียกประชากรที่เกิดในยุค พ.ศ. 2524 – 2543 หรืออายุอยู่ระหว่าง 
14 – 32 ปี เป็นกลุ่มคนที่เกิดต่อจากยุคของ Gen X และมาก่อนเด็กรุ่นใหม่ที่ถูกเรียกเป็น Gen Z ที่
อายุน้อยกว่า 14 ปีลงไป 

ลาซาด้า คือ เว็บไซต์ออนไลน์ที่เป็นศูนย์กลางโดยให้ร้านค้าท่ัวไปได้เข้ามาเป็นสมาชิกและขาย
สินค้าออนไลน์โดยใช้นามว่า Lazada  

อี-คอมเมิร์ซ (Electronic Commerce): หรือ การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง การท า
ธุรกรรมทางเศรษฐกิจที่ผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ เช่น การซื้อขายสินค้าและบริหาร การโฆษณาสินค้า 
การโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ 

B2C มาจากค าว่า Business-to-Consumer หมายถึง ธุรกิจที่ขายสินค้าหรือบริการให้กับ
ลูกค้าท่ีเป็น ผู้บริโภคท่ัวไป 

การจ าหน่ายสินค้าผ่านเว็บไซต์  คือ การด าเนินการซื้อขายสินค้าและบริการด้วยสื่อ
อิเล็กทรอนิกส์ผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต 

OpenERP คือ ชุดรวมซอฟต์แวร์ส าเร็จรูปที่เป็น OpenSource (โอเพ่นซอร์ส) ส าหรับบริหาร
จัดการธุรกิจอย่างครบวงจร ที่ประกอบไปด้วย การซื้อ, การขาย, ระบบ CRM (ซีอาร์เอ็ม), การจัดการ
โครงการ, การผลิต, การจัดการคลังสินค้า, การบัญชี และทรัพยากรบุคคล 

Fulfillment คือ บริการช่วยอ านวยความสะดวกส าหรับผู้ขายสินค้าออนไลน์ในส่วนของพ้ืนที่
เก็บของ, การแพ็คสินค้า และจัดส่งสินค้าให้ถึงมือลูกค้า  

Amazon คือ เป็นบริษัทที่เกิดขึ้นในสหรัฐอเมริกา ซึ่งมีการซื้อขายสินค้าที่เกิดขึ้นมากกว่าปีละ  
หลายล้านดอลลาร์ Amazon.com มีชื่อเรียกบริษัทว่า อเมซอนดอทคอม อินเตอร์ คอร์ปอเรชั่น บจก.  
ถือก าเนิดในปี พ.ศ. 2538 โดยผู้ก่อตั้งคือ เจฟฟ์ เบโซส 
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Odoo เป็นชุดโปรแกรมจัดการทางธุรกิจ แบบ open source ที่ประกอบไปด้วยโมดูลที่
หลากหลาย อาทิเช่น การขาย, การจัดการความสัมพันธ์ลูกค้า, การจัดการโครงการ, การจัดการ
คลังสินค้า, การผลิต, การบัญชี และทรัพยากรบุคคล 

GitHub คือเว็บไซต์ Git (รุ่นที่เก็บควบคุม) ที่อยู่บนอินเทอร์เน็ตมีการท างานแบบเดียวกับ Git 
เลย แต่สามารถเข้าถึงข้อมูลและจัดการไปผ่านเว็บโดยไม่ต้องเสียเงิน 

ซัพพลายเออร์ (Supplier) หมายถึง คนหรือองค์กรที่จัดหาสินค้าและบริการให้กับธุรกิจอ่ืน 
การค้นหาซัพพลายเออร์ที่ให้ราคาดี (ถูกกว่าของรายอื่น) 
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บทที่ 2 
แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 
2.1 ภูมิศาสตร์เศรษฐกิจ 

เศรษฐศาสตร์เบื้องต้น เศรษฐศาสตร์เป็นแขนงหนึ่งของสังคมศาสตร์ ซึ่งว่าด้วยกิจกรรมของ
มนุษย์  ความขาดแคลนทรัพยากรและปัญหาพ้ืนฐานทางเศรษฐกิจ(ผลิตอะไร อย่างไร เพ่ือใคร) ที่
เกิดขึ้นในสังคม ท าให้แต่ละสังคมต้องหาวิธีการแก้ไข เศรษฐศาสตร์จึงเข้ามามีบทบาทในการแก้ไข
ปัญหาดังกล่าว โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือหาหนทางในการจัดสรรทรัพยากรหรือปัจจัยการผลิต (ที่ดิน ทุน 
แรงงาน และการประกอบการ) ที่มีอยู่จ ากัดให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

เศรษฐศาสตร์ (Economics) หมายถึง วิชาที่ศึกษาถึงวิธีการจัดสรรทรัพยากรอันมีอยู่จ ากัด 
เพ่ือผลิตสินค้าและบริการต่างๆในการสนองความต้องการของมนุษย์ซึ่งมีไม่จ ากัดเพ่ือให้เกิดประโยชน์
สูงสุดคริสต์ศตวรรษที่ 18 การศึกษาวิชาเศรษฐศาสตร์อย่างเป็นแบบแผนได้เริ่มขึ้น โดยผู้วางรากฐาน
และได้รับการยกย่องว่าเป็น“บิดาแห่งวิชาเศรษฐศาสตร์”คือ อาดัม สมิท นักเศรษฐศาสตร์ชาวอังกฤษ    
โดยหนังสือชื่อ ความมั่งคั่งของประชาชาติ (The Wealth of Nations) ที่เขาเขียนขึ้นในปี ค.ศ.1776   
(พ.ศ.2319) ถือเป็นต าราเศรษฐศาสตร์เล่มแรกและยิ่งใหญ่ที่สุดของโลกมาจนถึงยุคปัจจุบัน 

เศรษฐศาสตร์จุลภาค หมายถึง การศึกษาพฤติกรรมทางเศรษฐกิจในระดับหน่วย หรือระดับ
บุคคลใดบุคคลหนึ่ง หรือหน่วยงานการผลิตแต่ละกลุ่มหน่วยใดหน่วยหนึ่งหรือ เฉพาะบุคคล หรือ
หน่วยงานการผลิต ซึ่งแต่ละกลุ่มเกี่ยวกับส่วนย่อยๆของระบบเศรษฐกิจ ซึ่งได้แก่ หน่วยครัวเรือน  
หน่วยธุรกิจ และ หน่วยรัฐบาล 

เศรษฐศาสตร์มหภาค หมายถึง การศึกษาพฤติกรรมทางเศรษฐกิจของทั้งระบบโดยรวม ได้แก่ 
รายได้ประชาติ ภาวะเงินเฟ้อ เงินฝืด การออม การลงทุน การจ้างงาน และการบริโภครวมทั้งการคลัง  
การค้าระหว่างประเทศและดุลการช าระเงิน การพัฒนาเศรษฐกิจ เศรษฐศาสตร์มหภาค มีเนื้อหา ส่วน
ใหญ่เกี่ยวข้องกับรายได้และการจ้างงาน ในอดีต จึงเรียกว่า ทฤษฎีรายได้และการจ้างงาน 

สรุป เศรษฐศาสตร์จุลภาค เป็นการศึกษากิจกรรมทางเศรษฐกิจของบุคคลหรือกลุ่มบุคคล  
แตกต่างจากเศรษฐศาสตร์มหภาค ที่ศึกษากิจกรรมทางเศรษฐกิจระดับประเทศและระหว่างประเทศ
ความสัมพันธ์ของเศรษฐศาสตร์กับภูมิศาสตร์เศรษฐกิจ 

ภูมิศาสตร์เศรษฐกิจ เป็นกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่เกี่ยวข้องกับการครองชีพของมนุ ษย์ 
ทรัพยากรธรรมชาติ การผลิต การใช้ และการกระจายของกิจกรรมทางเศรษฐกิจ ด้านเกษตรกรรม  
อุตสาหกรรม  พาณิชยกรรม การคมนาคมขนส่ง การค้าระหว่างประเทศ และการบริการแก่ประชาชน
ในดินแดนต่างๆของโลก โดยมีความสัมพันธ์กับเศรษฐศาสตร์ ซึ่งเป็นวิชาที่ศึกษาถึงวิธีการจัดสรร
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ทรัพยากรที่มีอยู่จ ากัด เพ่ือผลิตสินค้าและบริการต่างๆ สนองความต้องการของมนุษย์ซึ่งโดยทั่วไปมี
ความต้องการไม่จ ากัดในด้านต่างๆ  สรุปได้ดังนี้ 

1. ความสัมพันธ์ของสิ่งแวดล้อมทีม่ีต่อกิจกรรมทางเศรษฐกิจ ประกอบด้วย 
ลักษณะภูมิประเทศ หมายถึง ลักษณะทางกายภาพของแผ่นดิน ความสูงต่ าของผิวโลก ที่ราบ

ลุ่มแม่น้ ามีความอุดมสมบูรณ์จะเหมาะสมกับการตั้งถิ่นฐาน การคมนาคมขนส่งสะดวก แต่ไม่ปลอดภัย
จากการรุกราน แต่ที่ราบสูง ภูเขา จะแห้งแล้ง การคมนาคมขนส่งไม่สะดวก ไม่เหมาะกับการตั้งถิ่น
ฐาน แต่ปลอดภัยจากการรุกราน บริเวณท่ีติดทะเลก็จะมีการประกอบอาชีพเกี่ยวกับทะเล เป็นต้น 

ลักษณะภูมิอากาศ หมายถึง ลักษณะอากาศประจ าถิ่นในช่วงระยะเวลาหนึ่ง ซึ่งมีอิทธิพลต่อ
ปัจจัย 4 ของมนุษย์ ได้แก่ อาหาร เครื่องนุ่งห่ม ที่อยู่อาศัย  ยารักษาโรค รวมทั้งการประกอบกิจกรรม
ต่างๆของมนุษย์ในเขตต่างๆ ของโลก เช่น เขตร้อนส่วนใหญ่ปลูกข้าวเจ้า ใส่เสื้อผ้าบาง มีฝนตกชุก ซึ่ง
มักจะปลูกอาคารบ้านเรือนมีหลังคาชันเพ่ือใต้ถุนสูง เพ่ือให้น้ าฝนไหลสะดวกและไม่ขังบริเวณใต้ถุน
บ้าน  ส าหรับกิจกรรมของประชากรส่วนใหญ่จะอาศัยลักษณะลมฟ้าอากาศและภูมิอากาศเข้าช่วย 
เช่น  การท านาข้าว ส่วนมากจะท าในฤดูฝน ส่วน การท านาเกลือ การก่อสร้าง การทาสี ก็จะท ากันใน
ฤดูแล้ง และลักษณะภูมิอากาศยังมีผลต่อสุขภาพและพลังงานในตัวมนุษย์หลายประการ เช่น 
ประชาชนในเขตร้อนจะเหนื่อยง่าย หอบเร็ว ท างานไม่ค่อยมีประสิทธิภาพ มีสุขภาพไม่ค่อยแข็งแรง 
ต่างจากประชากรในเขตหนาวหรือ เขตอบอุ่นจะมีความขยัน อดทน กระตือรือร้นมากกว่า เป็นต้น 

2. กิจกรรทางเศรษฐกิจในภูมิภาคต่างๆแของโลก แบ่งเป็น 
กิจกรรมทางเศรษฐกิจแบบเลี้ยงตนเอง (Subsistence Economic Activities)  หรือ เรียกอีก

อย่างหนึ่งว่าเศรษฐกิจแบบยังชีพ (Subsistence  Economy ) หมายถึง ชีวิตความเป็นอยู่แบบง่ายๆ 
ไม่สลับซับซ้อน เช่น การเก็บหาของป่า การล่าสัตว์ การจับปลา การเพาะปลูก เพ่ือการบริโภคเอง  
ไม่ได้ผลิตเพ่ือจ าหน่าย ไม่มีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยี  เป็นลักษณะของชุมชนในอดีต หรือ
ชนบทที่ห่างไกลความเจริญ 

กิจกรรมทางเศรษฐกิจแบบการค้า หมายถึง  สังคมที่สลับซับซ้อนเป็นลักษณะของประเทศ
ส่วนใหญ่ในโลก รวมทั้งไทยในปัจจุบัน  มนุษย์จะไม่ท าการผลิตสิ่งของที่ตนเองต้องการเองทุกอย่าง แต่
จะแบ่งอาชีพกันท าตามความถนัด  แล้วน าผลผลิตมาซื้อขายแลกเปลี่ยนกันโดยใช้เงินเป็นสื่อกลาง  
กิจกรรมทางเศรษฐกิจเพ่ือการค้า เป็นการประกอบอาชีพเพ่ือส่งออกจ าหน่ายไปยังภูมิภาคต่างๆของ
โลก โดยอาศัยระบบการคมนาคมขนส่งให้สินค้าเข้าสู่ตลาดจะน าผลประโยชน์มาสู่สังคมที่เจริญ หรือ
ระบบสังคมที่ซับซ้อน ตลอดจนทั้งเขตชุมชนและเมืองต่างๆทุกแห่งในโลกปัจจุบัน 
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2.2 อินเตอร์เน็ตแห่งสรรพสิ่ง  
รายงานเรื่อง “อินเตอร์เน็ตแห่งสรรพสิ่ง” (Internet of Things) ของแมคคินซีย์ (Mckinsey) 

ตั้งข้อสังเกตว่า รูปแบบธุรกิจในปัจจุบันซึ่งอยู่บนพ้ืนฐานการออกแบบโครงสร้างข้อมูลที่ไม่เคลื่อนไหว  
จะพบกับความท้าทายในอนาคตเมื่อวิธีการสร้างมูลค่าใหม่ๆ เริ่มได้รับ ความนิยม เมื่อเรารับรู้ถึงนิสัย  
การจับจ่ายของลูกค้าตามเวลาจริงที่จุดซื้อ การตั้งราคาที่เปลี่ยนแปลงได้ (dynamic pricing)  อาจ  
เพ่ิมโอกาสในการขายมากขึ้น การที่ระบบรู้ว่าลูกค้าใช้ผลิตภัณฑ์บ่อยแค่ไหน หรือมากเพียงใด ยังอาจ 
ท าให้เกิดการเลือกใหม่ๆด้วย เช่น การคิดค่าใช้งาน เป็นครั้งหรือตามปริมาณที่ใช้ แทนที่จะให้ลูกค้าซื้อ
ผลิตภัณฑ์นั้นไปเลย กระบวนการผลิตที่มี เซ็นเซอร์จ านวนมากยังสามารถควบคุมได้อย่างละเอียดและ
เที่ยงตรง ซึ่งจะช่วยให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น เมื่อเราสามารถตรวจสอบสภาพการท างานเพ่ือป้องกัน
อันตรายหรือเมื่อสินค้าได้รับการแก้ไขอย่างทันท่วงทีเพ่ือหลีกเลี่ยงความเสียหายทั้งความเสี่ยงและ
ค่าใช้จ่ายก็จะลดลงบริษัทที่ฉวยโอกาสจากเทคโนโลยีเหล่านี้จะมีความสามารถในการแข่งขันมากกว่า
บริษัทอ่ืน ที่ไม่รู้จักใช้ข้อได้เปรียบดังกล่าว 

อินเตอร์เน็ตได้เปลี่ยนวิธีที่เราค้นหาสินค้าและการจับจ่ายใช้สอยตอนนี้แทบไม่มีสมุดหน้า
เหลืองให้เห็นอีกแล้ว การหาข้อมูลและการซื้อของ อย่างรถยนต์หรือคอมพิวเตอร์ก็ท าที่บ้านได้ ทุก
วันนี้ในสหรัฐอเมริกา การจับจ่ายผ่านอี-คอมเมิร์ซคิดเป็น 5.2% ของเม็ดเงินค้าปลีกทั้งหมดแต่มีการ
คาดการณ์ว่าตัวเลขปีนี้จะสูงขึ้นเป็น 10.3 % หรือประมาณ 370,000 ล้านเหรียญ ภายในปี พ.ศ.2560 
บริษัทฟอร์เรสเตอร์รีเสิร์ช (Forrester Research) ระบุการค้าขายในสหรัฐฯ 60 % จาก ทั้งหมด จะ
เกี่ยวข้องกับอินเตอร์เน็ตในทางใดทางหนึ่งภายในปี พ.ศ.2560  อย่างไรก็ตาม ทุกวันนี้ผู้บริโภคจ านวน
มากขึ้นเรื่อยๆ ใช้แอปพลิเคชั่นซื้อขายสินค้าบนสมาร์ทโฟนหรือแท็บเล็ตเพ่ือสั่งซื้อของ เครื่องมือใน
โทรศัพท์มือถือเหล่านี้จะเปลี่ยนวิธีการซื้อของและในขณะเดียวกันก็เปลี่ยนปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้ซื้อและ
ผู้ขาย กล้องที่ติดมากับโทรศัพท์มือถือ สามารถท าหน้าที่เป็นเครื่องอ่านบาร์โค้ด ผู้บริโภคจึง
เปรียบเทียบราคาได้ ณ จุดซื้อ ร้านค้าออนไลน์มีวิธีการแบบ Show rooming คือ การใช้ร้านค้าเป็น
เพียงจุดแสดงสินค้า เพ่ือเลือกซื้อในแหล่งอ่ืน มันส่งผลกระทบต่อการค้าปลีกและเปลี่ยนวิธีการวาง
สินค้า ให้ข้อมูล และการแข่งขันกับร้านค้าออนไลน์ทั้งด้านราคาและการบริการไปอย่างมาก  ร้านค้า
ปลีกพยายามลดช่องว่างระหว่างร้านค้าจริงกับโลกออนไลน์ เรียกง่ายๆได้ว่า คิวอาร์โค้ด (Quick 
Response Code) QR Code คือตัวเชื่อมสองโลกไว้ด้วยกัน โดยผู้ใช้สามารถสแกนวัตถุเข้าสู่
อินเตอร์เน็ตแห่งสรรพสิ่งผ่านทางสมาร์ทโฟนหรือเครื่องมืออ่ืนๆ โดยจะพบโค้ดตามหีบสินค้า นิตยสาร 
หรือบนเว็บไซต์ เพ่ือดุรายละเอียดของสินค้านั้นๆ 
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2.3 ร้านค้าแห่งอนาคต  
Dokk Pattrick. (2558).”The Future of Grocery”มีประเด็นที่จะศึกษาคือ Patrick Dokk. 

ประธานฝ่ายการค้าปลีกทั่วโลกของบริษัท Nielsen กล่าวว่า" "ผู้บริโภคไม่ได้ซื้อสินค้าแบบออนไลน์
หรือแบบออฟไลน์อีกต่อไป พวกเขาจะเลือกใช้ช่องทางที่เหมาะสมกับความต้องการของพวกเขาในการ
ซื้อสินค้านั้น”  ยุคต่อไปนี้จะสร้างความแข็งแกร่งให้กับเศรษฐกิจของเรา ดังนั้นจึงเป็นสิ่งส าคัญที่ผู้ค้า
ปลีกและผู้ผลิตเข้าใจว่าผู้บริโภคเหล่านี้ก าลังใช้เทคโนโลยีและรวมจุดสัมผัสแบบดิจิตอลตามเส้นทาง
ทั้งหมดที่จะซื้อ ทั้งนี้ยังแบ่งกลุ่มคนออกเป็น 5 กลุ่ม ได้แก่ Generation Z (อายุ 15 – 20 ปี) 
Millennial (อายุ 21 – 34 ปี)  Generation X (อายุ 35 – 49 ปี)  Baby Boomer (อายุ 50 – 64 ปี) 
และ Silent Generation (อายุ 65 ปีขึ้นไป) และได้แบ่งสินค้าออกเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่กลุ่มอาหารและ
เครื่องดื่ม ผลิตภัณฑ์ของใช้ในบ้าน และกลุ่มของใช้ส่วนตัว 

 
2.4 ผลส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ต ปี 2560 

ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) หรือ ETDA (เอ็ตด้า) กระทรวง
ดิจิทัลเพ่ือเศรษฐกิจและสังคม เผยผลส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ต ปี 2560 พร้อมผลส ารวจ
มูลค่าอีคอมเมิร์ซไทยปี 2559 และการคาดการณ์มูลค่าอีคอมเมิร์ซไทยปี 2560 ชี้ยอดการซื้อสินค้า
และบริการทางออนไลน์เติบโตต่อเนื่อง หนุนไทยเป็นผู้น าอีคอมเมิร์ซของอาเซียน สุรางคณา วายุภาพ 
ผู้อ านวยการ ETDA ได้กล่าวว่า ETDA ได้รับความร่วมมือในการตอบแบบส ารวจจากประชาชนรวม 
25,101 คน ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2560  ผลส ารวจมีดังนี้ Gen Y เป็นกลุ่มที่ใช้
อินเทอร์เน็ตต่อวันสูงสุด โดยในช่วงวันท างานหรือวันเรียนหนังสือใช้เฉลี่ยที่ 7.12 ชั่วโมง/วัน และมาก
ถึง 7.36 ชั่วโมง/วันในช่วงวันหยุด ขณะที่  Gen X และ Gen Z ใช้อินเทอร์เน็ตในวันท างานและวัน
เรียนหนังสือ โดยเฉลี่ยเท่ากันที่ 5.48 ชั่วโมง/วัน แต่ในวันหยุด Gen Z กลับใช้เพ่ิมขึ้นเป็น 7.12 
ชั่วโมง/วัน สวนทางกับ Gen X ที่ใช้ลดลงที่ 5.18 ชั่วโมง/วัน โดยกลุ่ม Baby Boomer ใช้ 4.54 
ชั่วโมง/วันในวันท างาน และ 4.12 ชั่วโมง/วันในวันหยุด 

นอกจากนี้ ยังพบว่า 61.1% จากผู้ตอบใช้อินเทอร์เน็ตเพ่ิมขึ้นจากปีก่อน เฉลี่ย 3.06 ชั่วโมง/
วัน 30.8% มีปริมาณการใช้เท่าเดิม และมีเพียง 8.1% ที่ใช้ลดลง เฉลี่ยที่ 2.24 ชั่วโมง/วัน ส่วนสถานที่
ที่นิยมใช้อินเทอร์เน็ตมากที่สุดยังคงเป็นที่บ้าน คิดเป็น 85.6% รองลงมาคือที่ท างาน 52.4% ตามมา
ด้วยการใช้ระหว่างเดินทาง 24% เพ่ิมขึ้นจาก 14% ในปีก่อน ขณะที่การใช้อินเทอร์เน็ตที่สถานศึกษา
ลดลงจาก 19.7% เป็น 17.5% ในปีนี้ ส่วนกิจกรรมที่นิยมท าเมื่อใช้อินเทอร์เน็ตมากท่ีสุด 5 อันดับแรก 
ได้แก่ การใช้โซเชียลมีเดีย (86.9%) การค้นหาข้อมูล (86.5%) การรับส่งอีเมลล์ (70.5%) การดูทีวี
และฟังเพลงออนไลน์ (60.7%) และการซื้อสินค้าออนไลน์ (50.8%)  
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สุรางคณายังกล่าวถึงพฤติกรรมการซื้อสินค้าและใช้บริการทางออนไลน์ของคนไทยว่าผู้บริโภค
ตัดสินใจเข้าเยี่ยมชมเว็บไซต์ขายของออนไลน์จากโฆษณาและสื่อออนไลน์ต่าง ๆ มากที่สุด คิดเป็น 
55.9% โดยมีข้อมูลจากการรีวิวและคอมเมนต์ของผู้เคยใช้สินค้า, ส่วนลดและของแถม และอันดับของ
เว็บไซต์จากการค้นหาทาง Search Engine เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลรองลงมา คิดเป็น 54.9%, 47.5% 
และ 41.9% จากการส ารวจยังพบว่า คนส่วนใหญ่ หรือ 40.7% ยังไม่ได้ซื้อสินค้าและใช้บริการ
ออนไลน์, 38.4% ซื้อเดือนละครั้ง, 17.7% ซื้อ 2-5 ครั้งต่อ เดือน และ 3.2% ซื้อมากกว่า 5 ครั้งต่อ
เดือน 

ส าหรับสาเหตุหลักที่ท าให้คนไทยปฏิเสธการซื้อสินค้าและใช้บริการออนไลน์เป็นเพราะกลัว
โดนหลอก (51.1%), ไม่ได้สัมผัสหรือทดลองใช้สินค้าก่อน (39.9%), ไม่พบสินค้าที่ต้องการ (33.9%) 
และชอบเดินเลือกซ้ือสินค้าด้วยตัวเอง (31.1%) ในทางกลับกัน ปัจจัยหลักท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อสินค้า
และใช้บริการออนไลน์ของคนไทยมากท่ีสุด คือ ขั้นตอนการซื้อท่ีง่าย (85%) โดยมีปัจจัยรอง ได้แก่ 
การได้รับสินค้าที่สะดวกรวดเร็ว (53.4%) โปรโมชั่นที่ถูกใจผู้ซื้อ (51.4%) และราคาที่ถูกกว่าการซื้อ
ผ่านหน้าร้าน (49.7%) 

ส่วนสินค้าและบริการที่คนไทยนิยมซื้อออนไลน์มากท่ีสุด ประกอบด้วยสินค้าแฟชั่นและเครื่อง
แต่งกาย (44%), สินค้าด้านสุภาพและความงาม (33.7%) อุปกรณ์ไอที (26.5%) เครื่องใช้ภายในบ้าน 
(19.5%) บริการสั่งอาหารออนไลน์ (18.7%) บริการเกี่ยวกับการเดินทางและท่องเที่ยว (17.9%) เป็น
ต้น แต่หากพิจารณาในเรื่องความถี่ในการซื้อสินค้าและใช้บริการ กลับพบว่าในระยะเวลา 3 เดือน 
บริการด้านการเงินและการลงทุนเป็นประเภทบริการที่คนไทยเลือกใช้ซ้ ามากที่สุดที่ 4.8 ครั้ง 
รองลงมาคือบริการดาวน์โหลด 4 ครั้ง สินค้าบริการด้านความบันเทิงและด้านการเดินทางและ
ท่องเที่ยวเท่ากันที่ 2.5 ครั้ง ตามด้วยสินค้ากลุ่มแฟชั่นและบริหารสั่งอาหาร เท่ากันที่ 2.4 ครั้ง 

ผลส ารวจยังระบุอีกว่าสินค้าและบริการในเกือบทุกกลุ่มท่ีคนไทยนิยมซื้อทางออนไลน์มาก
ที่สุดจะอยู่ในช่วงราคาไม่เกิน 1,000 บาท ยกเว้นบริการด้านการเงินและการลงทุนที่ส่วนใหญ่จะเลือก
ซื้อที่มูลค่ามากกว่า 10,000 บาท โดยช่องทางการช าระเงินที่มีการใช้มากท่ีสุดคือบัตรเครดิต (35.1%) 
รองลงมาคือ การโอนเงินผ่านแอปพลิเคชั่นธนาคาร (31.9%) การโอนเงินผ่านตู้เอทีเอ็ม (27.1%) การ
โอนเงินผ่านเว็บไซต์ธนาคาร (22.6%) แต่ก็ยังมีความนิยมในการช าระเงินแบบออฟไลน์อยู่มาก โดย 
69.1% ระบุว่าการช าระเงินแบบออฟไลน์สะดวกและสบายใจมากกว่าแบบออนไลน์, 51.4% ไม่มั่นใจ
ในความปลอดภัย 27.1% ชีว้่าขั้นตอนการช าระเงินออนไลน์ยุ่งยาก 22.9% กลัวไม่มีหลักฐานยืนยัน
การท ารายการ 11.8% ไม่รู้จักหรือไม่รู้วิธีช าระเงินออนไลน์ และ 5.1% ไม่รู้ว่าใช้กับสินค้าหรือบริการ
ใดได้บ้าง 
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ผู้ที่มีประสบการณ์ซื้อสินค้าและใช้บริการทางออนไลน์ แล้วจะพบปัญหาสินค้าที่ได้รับมี

คุณภาพด้อยกว่าหรือไม่ตรงตามที่โฆษณามากที่สุด คิดเป็น 52% และได้รับสินค้าล่าช้ากว่าก าหนด 

43.8% ส่วนปัญหาอ่ืนที่มีการระบุในผลส ารวจ ได้แก่ ได้รับสินค้าไม่ตรงตามในเว็บไซต์ (29.5%), 

สินค้าช ารุดเสียหาย (21.3%), ช าระเงินแล้วไม่ได้สินค้า (11.9%), ได้รับสินค้าไม่ครบตามจ านวนที่

สั่งซื้อ (9.1%) และส่งคืนสินค้าแล้วไม่ได้รับเงินคืน (4.6%) โดยที่ผู้ประสบปัญหาจะเลือกวิธีที่ร้องเรียน

ผ่านหน่วยงานรัฐเพ่ือแก้ปัญหามากที่สุดคิดเป็น 86.8% ตามด้วยการร้องเรียนผ่านเว็บไซต์ของสินค้า

และบริการนั้น 59.8%, แจ้งความ 24% และคอมเมนต์ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ 19.4% ในกรณี

ผู้บริโภคที่เจอปัญหาจากการซื้อสินค้าและบริการทางออนไลน์แต่ไม่ร้องเรียน เป็นเพราะสาเหตุที่ว่า

ความเสียหายยังไม่มาก คิดเป็น 56.7% และยุ่งยากไมต่้องการเสียเวลา 55.8% ส่วนผู้เสียหายไม่ทราบ

ว่าต้องไปร้องเรียนที่ไหน คิดเป็น 36.2% และไม่ทราบข้ันตอนหรือวิธีการร้องเรียน 32.7% 
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บทที่ 3 
 

ธุรกิจการจ าหน่ายสินค้าผ่านเว็บไซต์ 
 

บทที่ 3 จะได้กล่าวถึงธุรกิจการค้าออนไลน์ โดยมีรายละเอียด 3 ประเด็นเกี่ยวกับชุด
ซอฟต์แวร์ส าเร็จรูป OpenERP ระบบอี-คอมเมิร์ซกับบริการ Fulfillment เก็บ แพ็ค ส่งสินค้า และ
ธุรกิจจ าหน่ายสินค้าผ่านเว็บไซต์ 
3.1 ชุดซอฟต์แวร์ส าเร็จรูป OpenERP 

ระบบ ERP (อีอาร์พี) ที่เป็นชุดรวมซอฟต์แวร์ส าเร็จรูปที่เป็น OpenSource (โอเพ่นซอร์ส) 
ส าหรับบริหารจัดการธุรกิจอย่างครบวงจร ที่ประกอบไปด้วย Module (โมดูล) การซื้อ, การขาย, 
ระบบ CRM (ซีอาร์เอ็ม), การจัดการโครงการ, การผลิต, การจัดการคลังสินค้า, การบัญชี และ
ทรัพยากรบุคคล เป็นต้น เนื่องจาก OpenERP นั้นเป็น Open source ที่ยอมให้มีการเผยแพร่และ
น าไปพัฒนาต่อยอดได้อย่างถูกกฎหมาย ท าให้เราสามารถพัฒนาโมดูลให้เหมาะสมกับองค์กร 

จุดเด่นของระบบ ERP ใน OpenERP 
ความยืดหยุ่น : จากการที่เป็นซอฟต์แวร์ประเภทโอเพ่นซอร์ส ที่มีฟังก์ชันให้ใช้ในการปรับแต่ง

ให้เข้ากับลักษณะงานของธุรกิจแต่ละประเภท ไม่ว่าจะเป็น ซื้อมาขายไป,การผลิต งานบริการ การเช่า
ซื้อ ฯลฯ ทั้งนี้ยังสามารถติดตั้งส่วนเสริม (Module) ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น การซื้อ การขาย บัญชี และอีก
หลากหลาย ที่มีผู้พัฒนาอิสระได้พัฒนาขึ้นมาอย่างมากมายในแต่ละเดือน คุณสมบัติ : มีโมดูลการ
ท างานที่ครอบคลุมการด าเนินการทางธุรกิจพ้ืนฐานต่างๆ และสามารถปรับแต่งโมดูลเหล่านั้นได้ตาม
ความเหมาะสม เทคโนโลยี : ใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการพัฒนา เช่น XML-RPC บนพ้ืนฐานของ 
MVC, Web base, SaaS และออกรุ่นซอฟแวร์ใหม่ๆอยู่สม่ าเสมอ 

ระบบของ OpenERP มีจุดแข็งในเรื่องของการแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างระบบ เช่น ถ้าเรามี 
ระบบ การขายผ่านหน้าเว็บ อยู่แล้ว และต้องการให้ตัดคลังสินค้าใน OpenERP ก็สามารถเชื่อมระบบ
เข้าด้วยกันได้ หรือ ถ้าต้องการบริการหลังการขาย เช่น ท าเว็บบอร์ด เว็บบอร์ดก็สามารถใช้มาใช้
ข้อมูล ลูกค้า ประวัติการซื้อ และ อ่ืนๆ ที่เก็บข้อมูลอยู่ในระบบ  OpenERP ได ้

ปัจจุบัน OpenERP ได้ท าการเปลี่ยนชื่อใหม่ เป็น Odoo เนื่องมาจากได้มีการเปลี่ยน 
Concept OpenERP ว่าไม่ใช่เป็นแค่ ERP แต่เริ่มจะเป็นสิ่งที่มากกว่าชุดโปรแกรม ERP (Enterprise 
Resource Planning) ซึ่งจะเป็นทุกอย่างของธุรกิจ แทบทุกประเภทเลยก็ว่าได้ โดเมนที่ใช้ ก็ได้ท าการ
เปลี่ยนชื่อใหม่เป็น odoo.com และย้าย SourceCode ไปอยู่ที่ GitHub แทน ที่เก็บ SourceCode 
ใหม่ย้ายไปอยู่ท่ี github.com/odoo และมีส่วนเสริมต่างๆ ที่เพ่ิมเข้ามามากมาย แต่โมดูลๆ ใน odoo 
ยังคงรูปแบบเดิมเหมือน OpenERP โครงสร้างต่างๆ ยังเหมือนเดิม เหมือนกับว่าแค่มีการเปลี่ยน
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แนวคิดและวิธีการบริหารงานให้ครบวงจรมากขึ้นส าหรับคนที่จะน าไปใช้ แต่ยังไง OpenERP หรือ 
odoo ก็ยังคงให้ใช้งานได้ฟรี 

โปรแกรมบริหารจัดการลูกค้าสัมพันธ์ CRM (Customer Relationship Management) เป็น
โปรแกรมที่ช่วยติดตามโอกาสที่ดีที่สุดในงานขาย สามารถปรับแต่งวงจรงานขายได้ตามความต้องการ 
รวมทั้งแคมเปญทางการตลาด เพื่อเพ่ิมยอดขายให้มีประสิทธิภาพ ในรุ่นที่ 7 นี้จะความแตกต่างจากรุ่น
ก่อนๆ คือ สามารถบ่งบอกสถานะในโอกาสทางการขายได้อย่างชัดเจนขึ้นด้วยแถบสถานะ เมื่องาน
นั้นๆ ประสบความส าเร็จเกิดความล้มเหลวจะมีตัวเลือกให้เลือก อีกทั้งความสวยงามและลูกเล่นอ่ืนๆ 
อีกมาก 

โปรแกรมขายสินค้าหน้าร้าน (Point of sale) 
Point of Sale หรือ POS คือ โปรแกรมท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลการขายและข้อมูลการจ่ายเงินที่

เกิดข้ึน เมื่อมีการขายสินค้าหรือบริการ โดยจะอ านวยความสะดวกให้กับการขาย สินค้าหน้าร้าน โดย
จะอ านวยความสะดวกในเรื่องของการค านวณราคาสินค้า การค านวณเงินทอน การค านวณส่วนลด 
การตัดยอดสินค้าในคลัง การพิมพ์ใบเสร็จ การอ่านบาร์โค้ด รวมไปถึงการใช้ลิ้นชักเก็บเงิน (Cash 
Drawer) โดยข้อมูลต่างๆ เหล่านี้จะน าไปวิเคราะห์ยอดขายในโมดูลของระบบ OpenERP โดยทั่วไป
แล้ว POS จะมีความเกี่ยวข้องกับเทคโนโลยีหรืออุปกรณ์ต่างๆ เช่น คอมพิวเตอร์ เครื่องอ่านบาร์โค๊ต 
การอ่าน แถบแม่เหล็ก หรือ น าหลายๆ เทคโนโลยีมาผสมผสานกัน โดยทั่วไปแล้ว ระบบ POS นั้นจะมี
กลุ่มเป้าหมายหลัก ๆ อยู่ 2 กลุ่มคือ การขายปลีก และ การบริการ เช่น ร้านอาหาร บาร์ และโรงแรม 

 
โปรแกรมบริหารจัดการโครงการ (Project Management) 
Project Management คือโปรแกรมท่ีใช้ในการบริหารจัดการเกี่ยวกับโครงการโปรเจ็คต่างๆ 

ในบริษัท จะช่วยในการวางแผนการท างานต่างๆ ไปจนสิ้นสุดโครงการนั้นๆ รวมไปถึงวิเคราะห์การใช้
งบประมาณ ค่าใช้จ่ายที่จะเกิดขึ้นกับแต่ละโครงการ ในโมดูลนี้จะรวมไปถึงการบริหารสัญญาของ
โครงการนั้นด้วย 

โปรแกรมบัญชี (Accounting and Finance) 
Accounting and Finance โปรแกรมท่ีช่วยให้องค์กรบริหารจัดการค่าใช้จ่ายต่างๆ ที่เกิดขึ้น

ในบริษัท ทั้งค่าเงินเดือน ค่าจัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ ค่าพาหนะ ฯลฯ ในโปรแกรมนี้นอกจากจะควบคุม
ค่าใช้จ่ายแล้ว ยังสามารถติดตามเรื่องใบแจ้งหนี้ของ Customer และ Supplier การช าระเงินของ 
Customer ซึ่งรูปแบบของการช าระเงินสามารถเลือกได้หลากหลายรูปแบบ Accounting and 
Finance ยังรองรับสกุลเงินหลากหลายสกุลเงิน รวมไปถึงสกุลเงินบาทในประเทศไทย โปรแกรมบัญชี
ยังมีความยืดหยุ่นสามารถน าไปบูรณาการให้เข้ากับบริษัทของคุณได้ อย่างดีเยี่ยม 

 



 
 
 
 

15 

โปรแกรมบริหารจัดการงานขาย (Sales Management) 
Sales Management เป็นโปรแกรมที่ท าตั้งแต่การออกใบเสนอราคา ใบสั่งซื้อ การออกใบ

แจ้งหนี้ และการจ่ายช าระเงินค่าสินค้าหรือบริการ 
โปรแกรมสินค้าคงคลัง (Warehouse Management) 
Warehouse Management เป็นระบบจัดการสินค้าคงคลัง ช่วยให้การจัดการที่ซับซ้อน

เป็นไปอย่างง่ายดาย เป็นการจัดการคลังสินค้า สถานที่จัดเก็บสินค้า สามารถติดตามความเคลื่อนไหว
ของสินค้า (สินค้าที่เข้ามาและออกไป) 

โปรแกรมการผลิต MRP (Manufacturing) 
การผลิต MRP Manufacturing ระบบ ERP ที่ใช้ในการวางแผนและควบคุมห่วงโซ่อุปทาน

ตามความใช้งานของแต่ละบุคคล การสร้างตารางการผลิต ส าหรับในโรงงาน จะใช้โปรแกรมนี้ในการ
จัดการขั้นตอนการผลิต 

โปรแกรมการซื้อสินค้า (Purchase Management) 
Purchase Management เป็นโปรแกรมบริหารจัดการซื้อสินค้า ช่วยติดตามใบเสนอราคา

จาก Supplier นอกจากนี้ยังสามารถตรวจสอบใบแจ้งหนี้และติดตามการรับสินค้าที่สั่งซื้อได้ สามารถ
จัดการกับการส่งมอบเพียงบางส่วนและติดตามรายการคงค้างที่ยังไม่ได้ ส่งมอบสินค้าจากองค์กรที่
จัดหาสินค้าและบริการให้กับธุรกิจ 

โปรแกรมบริหารทรัพยากรมนุษย์ (Human Resources) 
Human Resources โปรแกรมบริหารทรัพยากรมนุษย์ ช่วยจัดการในเรื่องของทรัพยากร

บุคคล เช่น ประวัติพนักงาน ทักษะการท างาน ที่อยู่  
โปรแกรมเครือข่ายสังคม (Social Network ) 
Social Network จะช่วยอ านวยความสะดวกให้กับผู้ใช้ทั้งบุคคลภายใน (พนักงาน, ผู้จัดการ)

และบุคคลภายนอกองค์กร (ซัพพลายเออร์, ลูกค้า) สามารถโต้ตอบข้อความได้ทันทีทันใด สามารถจัด
กลุ่มผู้รับจดหมายเมื่อมีการส่งข้อความ,อีเมล์ จะมีการเเจ้งเตือนเมื่อมีข้อความบนหน้าจอของผู้ใช้งาน 
ในการใช้งานจะมีลักษณะคล้ายๆ กับการใช้งานอีเมล์ทั่วไป 

โปรแกรมจัดการงาน Event (Events Organisation) 
Events Organisation เป็นโปรแกรมที่ใช้ส าหรับบันทึก กิจกรรมต่างๆ ค าอธิบายของ

กิจกรรม การวางแผนต่างๆ การส่งค าเชิญและการสมัคร การลงทะเบียนเข้าร่วมประชุมเหตุการณ์ การ
ตรวจสอบที่นั่ง/สมาชิกน้อยสุดมากสุดในกิจกรรม ในโปรแกรมนี้สามารถสร้างประเภทของกิจกรรม 
การระบุเงื่อนไขต่างๆ เช่น สมาชิกข้ันต่ าของแต่ละกิจกรรม วันที่เริ่ม - วันที่สิ้นสุดของกิจกรรม สมาชิก
ท่านใดท่ีได้รับค าเชิญให้เข้าร่วมกิจกรรมจะสามารถคลิกยืนยันได้จาก หน้าโปรแกรมของตนเองได้เลย 
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โปรแกรมม้ืออาหารกลางวัน (Lunch Orders) 
Lunch Orders การสั่งอาหารกับซัพพลายเออร์ ในเวอร์ชั่น 7.0 นี้ได้รับการพัฒนาให้สามารถ

สั่งอาหารบนโปรแกรมกับซัพพลายเออร์ได้ ในโปรแกรมจะมีให้เลือกรายการอาหารและจ านวนที่
ต้องการ หลังจากนั้นโปรแกรมจะค านวณราคาให้เสร็จสิ้น  เพ่ือเพ่ิมความสะดวกสบายให้กับผู้ใช้
โปรแกรม 

โปรแกรมบริหารจัดการรถยนต์ (Fleet Management) 
Fleet Management โปรแกรมจัดการยานพาหนะขององค์กร ค านวณค่าใช้จ่ายทีเกิดขึ้นกับ

รถแต่ละคัน ค่าน้ ามันเชื้อเพลิง แสดงจ านวนระยะทางที่ใช้ แสดงค่าใช้จ่ายทั้งหมดที่เกิดขึ้นกับ
ยานพาหนะแต่คัน 

 
3.2 ระบบ E-Commerce กับบริการ Fulfillment เก็บ แพ็ค ส่งสินค้า 

ธุรกิจการให้บริการ เก็บ แพ็ค ส่งสินค้า เป็นธุรกิจให้บริการจัดเก็บสินค้า แพ็คสินค้า และ

จัดส่งสินค้าให้กับลูกค้า ในปัจจุบันธุรกิจนี้ เริ่มมีบทบาทมากยิ่งขึ้น เนื่องจากธุรกิจการขายสินค้ า

ออนไลน์เป็นที่นิยมอย่างแพร่หลาย ดังนั้นเพ่ือให้ตอบโจทย์กับการให้บริการ Fulfillment เก็บ แพ็ค 

ส่งสินค้า จึงมีการเชื่อมต่อหน้าเว็บไซต์ขายสินค้าออนไลน์เข้ากับ เพ่ือให้การบริหารจัดการสินค้าเกิด

ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

ธุรกิจการให้บริการ Fulfillment เก็บ แพ็ค ส่งสินค้า จะท าการเชื่อมต่อหน้าเว็บไซต์ที่ใช้ใน
การซื้อขายสินค้าออนไลน์ เมื่อลูกค้าเข้ามาสั่งซื้อสินค้าผ่านทางหน้าเว็บไซต์ เจ้าของธุรกิจสามารถเข้า
ดูรายการสั่งสินค้า และสามารถเรียกดูได้ว่า ตอนนี้มีสินค้าในคลังสินค้าของตนเองอยู่เท่าใด ซึ่ง
คลังสินค้านี้ได้รับการบริหารงานโดยผู้ให้บริการ Fulfillment จะท าการเปิดสิทธิ์การเข้าถึงคลังสินค้า
ให้เห็นเฉพาะของคลังสินค้าของตนเองเท่านั้น ซึ่งเหมาะกับการบริหารจัดการกับธุรกิจรายย่อย ที่ไม่
ต้องลงทุนหาซอฟต์แวร์มาใช้เอง จะสามารถใช้ระบบ ERP ผ่านทางผู้ให้บริการ Fulfillment ได้ทันที 
นอกจากการดูสต๊อคสินค้าแล้ว ยังสามารถเรียกดูสถานะการท างานว่า สินค้าออร์เดอร์ที่สั่งอยู่ใน
ขั้นตอนใด หากมีการส่งสินค้าให้กับลูกค้าแล้ว สามารถเรียกดูเลขพัสดุสินค้า ผ่านระบบได้อีกด้วย 

จากการเชื่อมต่อหน้าเว็บไซต์ขายสินค้ากับการบริการ Fulfillment จะช่วยให้เจ้าของธุรกิจ
สามารถวางแผนการจัดการปริมาณสินค้า ได้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ทั้งนี้ ทางบริษัท เอ็ม.ดี.ซอฟต์ 
จ ากัด เป็นผู้เชี่ยวชาญด้านการพัฒนาระบบ ERP เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการ และ ครอบคลุม การ
ใช้งาน ทุกแผนกภายในองค์กร เพ่ือการจัดการบริหารที่ง่าย และ สามารถท างานได้มีประสิทธิภาพเพ่ิม
มากขึ้น  ทุกวันนี้การท าธุรกิจแต่ล่ะธุรกิจมีการแข่งขันที่เพ่ิมขึ้นจากอดีตจ านวนมาก เพราะเหล่าผู้คนที่
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ท างานประจ าก็อยากที่จะมีธุรกิจเป็นของตัวเองแล้วอีกหนึ่งธุรกิจที่ได้รับความนิยมเลยก็คือธุรกิจ
ค้าขาย ธุรกิจค้าขายที่มีมาแต่เดิมก็ต้องมีการปรับปรุงเพ่ิมเติมการบริหารจัดการเพ่ือให้ธุรกิจอยู่ได้และ
ได้เปรียบคู่แข่งขัน ต้องคิดที่ท าให้สามารถได้สามารถเติบโตได้เร็ว นอกจากการมีหน้าร้านการเปิดเป็น 
ร้านค้าออนไลน์ หรือที่เรียกว่าอีคอมเมิร์ซ เพ่ือเป็นอีกช่องทางในการหาลูกค้า ท าให้ลูกค้ารู้จักสินค้า
และผลิตภัณฑ์มากยิ่งขึ้น 

 
ข้อดีของธุรกิจค้าขายแบบเดิมหากเปิดร้านค้าออนไลน์ 

1. ลูกค้าสามารถเข้าถึงข้อมูลสินค้าของเราได้ทุกที่ 
2. เพ่ิมโอกาสทางการตลาด 
3. เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างขัดเจน 
4. สามารถวัดผล เก็บสถิติ และวิเคราะห์การขายได้ 
5. สามารถติดต่อสื่อสาร พูดคุย ให้ข้อมูลกับลูกค้าได้ทั้งทางตรงและทางอ้อม 
6. การช าระเงินมีความสะดวก สบาย และทันสมัยโดยผ่านระบบออนไลน์, บัตรเครดิต  
7. สามารถรองรับลูกค้าได้ทั่วทุกมุมโลก (คนทุกกลุ่มทุกวัยก็สามารถเข้าถึงสินค้าได้)  

จากข้อดีของการเปิดร้านค้าออนไลน์ที่กล่าวมาถือได้ว่าเป็นประโยชน์ส าหรับการหันมาเปิด 
ร้านค้าออนไลน์นอกเหนือจากการมีเพียงแค่หน้าร้าน เพราะมีโอกาสในการเพ่ิมยอดขายของสินค้าได้
มากกว่าการเปิดธุรกิจร้านค้าแบบเดิม ซึ่งปัจจุบันนอกจากจะมีการเปิดเว็บไซต์ ขายสินค้าออนไลน์เพ่ือ
ขายสินค้าแล้วก็ยังมีระบบจัดการกับสต๊อกสินค้า คลังสินค้าต่างๆเข้ามาช่วยในการจัดการกับสินค้าให้
ง่ายขึ้น หรือที่เรียกว่าระบบ ERP (อีอาร์พี) นอกจากนี้ก็ยังมีพวกระบบติดตามการจัดส่งท าให้ลูกค้า
ที่มาซื้อสินค้าสามารถม่ันใจการสั่งซื้อสินค้าว่าจะสามารถติดตามสินค้าได้  

ร้านค้าออนไลน์ถือเป็นสื่อกลางในการซื้อขายสินค้าระหว่างผู้ประกอบการกั บลูกค้าอีก
ช่องทางหนึ่ง ซึ่งเป็นสื่อ ทางด้านระบบออนไลน์ กล่าวคือ มีเว็บไซต์ และระบบจัดการซื้อขาย เพ่ือให้
ลูกค้าสามารถซื้อสินค้าและบริการจาก ผู้ประกอบการรายนั้นๆ ได้ตลอด24 ชั่วโมง ในที่นี้ ร้านค้า
ออนไลน์จะถูกออกแบบให้เหมือนกับร้านค้าที่แสดงรายละเอียด สินค้า ราคา และการบริการทั้งหมดที่
ร้านนั้นๆ มีอยู่ เพ่ืออ านวยความสะดวกให้ลูกค้าเข้ามาซื้อผ่านเว็บไซต์ โดยไม่ต้องมีการเดินทาง เป็น
ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ทันสมัย สามารถขายของได้ตลอด 24 ชั่วโมง ประหยัดค่าใช้จ่าย และลงทุน
ต่ า 

ร้านค้าออนไลน์ถือเป็นอี-คอมเมิร์ซที่มีระบบซื้อขายสินค้า (Shopping Cart) อยู่บนเว็บไซต์ 
อีกท้ังยังมีระบบแสดงความคิดเห็นต่อสินค้า และบริการเพ่ือส่งตรงถึงเจ้าของร้าน ซึ่งท าให้เจ้าของร้าน
ได้รับ Feedback จากลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว 
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ร้านค้าออนไลน์แบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือ 
การจ้าง design เป็นเว็บไซต์ที่จ้างออกแบบเพ่ือให้ได้เว็บไซต์ในรูปแบบ ที่เจ้าของร้าน

ต้องการทุกประการ ร้านค้าออนไลน์ประเภทนี้ต้องใช้เวลาในการ design การเขียน Code พอสมควร

แต่ลูกค้าจะได้รับระบบเว็บไซต์ตามความต้องการ ซึ่งราคาของร้านค้าออนไลน์ประเภทนี้ขึ้นอยู่กับ

ระดับความยากง่าย และคุณสมบัติของเว็บไซต์นั้นๆ 

ร้านค้าส าเร็จรูป เป็นเว็บไซต์ที่ถูกออกแบบหน้าเว็บไซต์ไว้เรียบร้อยแล้ว เจ้าของร้านค้า

สามารถเลือกใช้บริการตามความต้องการของตนเองได้เลย โดยการเลือก Theme และท าการ

จัดรูปแบบร้าน ลงรายละเอียดสินค้าได้เองในระยะเวลาอันสั้น โดยที่เจ้าของกิจการไม่จ า เป็นต้องมี

ความรู้ทางด้านการท าเว็บไซต์ก็สามารถสร้างร้านค้าออนไลน์ได้เองอย่างง่ายดาย ร้านค้าส าเร็จรูปนี้

ได้รับความนิยมในปัจจุบัน เนื่องจากเป็นเว็บไซต์ที่ประหยัดต้นทุน เจ้าของร้านค้าสามารถจัดการข้อมูล

ร้านค้าได้เองตลอดเวลา ราคาขึ้นอยู่กับความต้องการระบบที่เจ้าของร้านต้องการใช้งาน สามารถลด 

หรือเพ่ิมระดับความสามารถของระบบได้ในแต่ละปี 

3.3 ธุรกิจจ าหน่ายสินค้าผ่านเว็บไซต์  

ในบรรดาธุรกิจจ าหน่ายสินค้าผ่านเว็บไซต์ ถือได้ว่า Alibaba หลังจากยักษ์ใหญ่แห่งอี-

คอมเมิร์ซในจีนเพ่ิงประกาศข่าวการควบรวมกิจการกับอี-คอมเมิร์ซอีกเจ้าที่ได้รับฉายาว่า Amazon 

ของเอเชียตะวันออกเฉียงใต้อย่างลาซาด้า ด้วยเงินลงทุนถึง 1 พันล้านเหรียญสหรัฐ นับเป็นอีกหนึ่ง

ข่าวใหญ่ของวงการอี-คอมเมิร์ซ ในเอเชียลาซาด้าก่อตั้งโดย Rocket Internet จากเยอรมนี ในปี 

2012 ด้วยแนวคิดท่ีอยากจะท าเว็บไซต์อี-คอมเมิร์ซ แนวเดียวกับ Amazon และ Alibaba แต่ลาซาด้า

เลือกท าในสิ่งทั้ง 2 เจ้าไม่ท านั่นคือเจาะตลาดในกลุ่มประเทศเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ที่มีจ านวนหลาย 

ประเทศและมีช่องว่างให้เห็นแนวโน้มที่จะเติบโตลาซาด้า เหมือนกระเป๋าที่รวมร้านค้าจากหลาย

ประเทศไว้ภายใน แต่เติบโตได้ดีที่สุดในสิงคโปร์ ในขณะที่ประเทศอ่ืนๆ เช่น ไทย อินโดนีเซีย มาเลเซีย  

ฟิลิปปินส์ และเวียดนามดูเหมือนจะยังไม่ใช่เวลาส าหรับตลาดเทคโนโลยีด้วยปัจจัยหลายอย่าง  

เหตุผล 6 ข้อ ที่ Alibaba เลือกจับมือลาซาด้า ลุยตลาด Southeast Asia  

1. การหาตลาดใหม่ของ Alibaba นอกจากจีน 
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Alibaba มีลูกค้าปีละกว่า 407 ล้านคนจากเว็บ Taobao และ Tmall ซึ่งนับเป็นสองเท่าของ

คู่แข่งอย่าง JD และ Amazon ในจีน ประชากรในจีนมีผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตผ่านมือถือ 785 ล้านคน

และ Jack Ma ประกาศกลยุทธ์จะขยายพ้ืนที่อาณาจักรของ Alibaba ออกไปให้ครอบคลุมมากว่านี้อีก 

เพราะยังมีบางพ้ืนที่ในจีนเช่นตามชนบท หรือชานเมืองที่ผู้คนยังไม่เคยใช้บริการอี-คอมเมิร์ซพร้อมทั้ง

จะเพ่ิมศักยภาพทางการขนส่งเพื่อรองรับการเข้าถึงพ้ืนที่ห่างไกลให้มากขึ้น 

“Alibaba มีแผนจะขยายตลาดไปในพ้ืนที่ชนบทให้มากขึ้น เราหวังว่าจะพาอี-คอมเมิร์ซไปสู่

ทุกหมู่บ้านในจีน ท าให้ชาวบ้านในพื้นที่ห่างไกลได้สัมผัสประสบการณ์แบบคนเมือง และขายสินค้าของ

พวกเขาไปยังเมืองต่างๆ ได้อย่างง่ายดาย” ด้วยจ านวนมหาศาลของประชากรชั้นกลางและประชากรที่

อาศัยอยู่นอกเมืองของจีนท าให้ธุรกิจอี-คอมเมิร์ซในจีนเติบโตเป็นตลาดขนาดใหญ่แห่งหนึ่งของโลก

ตั้งแต่ Jack Ma เปิดตัว Taobao ในปี 2546 และเอาชนะ E-Bay จีนได้ ร่วมลงทุนกับลาซาด้า ครั้งนี้

จึงเป็นอีกครั้งที่จะเพ่ิมสีสันและความสดใหม่ให้บริษัท 

ก่อนหน้านี้ Jack Ma เคยลงทุนกับบริษัทอี-คอมเมิร์ซในอินเดียคือ Paytm และ Snapdeal 

แต่การลงทุนในลาซาด้าครั้งนี้ถือว่าเป็นการลงทุนข้ามชาติครั้งใหญ่ที่สุดของ Alibaba 

2. การเติบโตอย่างรวดเร็วของชนชั้นกลางใน Southeast Asia 

เอเชียตะวันออกเฉียงใต้มีประชากรราว 618 ล้านคน มีชนชั้นกลางค่อนข้างน้อยในตอนนี้คือ

แค่  190 ล้านคน หากนับจากผู้ที่มีรายได้ประมาณ 500 – 3,000 บาทต่อวัน อย่างไรก็ตามการเพ่ิมขึ้น

ของชนชั้นกลางในภูมิภาคมีแนวโน้มว่าจะเพ่ิมขึ้นเป็น 400 ล้านคนภายในปี 2563 ไปพร้อมๆ กับการ

เพ่ิมขึ้นของจ านวนประชากรทั้งหมด นั่นหมายถึงฐานลูกค้าของ Alibaba และลาซาด้า ก็จะเพ่ิมขึ้น

ตามนั่นเอง ทั้งในแง่ของผู้บริโภค และพ่อค้าแม่ค้าที่น าสินค้ามาลงขายในเว็บไซต์ 

3. ลาซาด้ามีการเติบโตที่ดี 

ลาซาด้าถือว่าเป็นอี-คอมเมิร์ซที่เป็นผู้น าตลาดในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้จากทั้ง 6 เว็บไซต์ที่

แยกกระจายตามแต่ละประเทศ แม้ว่าจะไม่ได้เป็นเว็บชั้นน าของประเทศนั้นๆ ก็ตามลาซาด้ามียอดขาย

ถึง 433 เหรียญสหรัฐใน 6 เดือนแรกของปี 2558 ซึ่งมากขึ้นเป็น 4 เท่าจากช่วงเวลาเดียวกันของปี

ก่อนหน้า โดยตั้งเป้าไว้ว่าจะให้ถึง 1 พันล้านก่อนหมดปี 2558 ด้วยจ านวนลูกค้ากว่า 5.7 ล้านคนซึ่ง
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เพ่ิมข้ึนจากกลางปี 2557 ที่มีแค่ 1.4 ล้านคน นั่นอาจดูเป็นจ านวนที่น้อยนิดเมื่อเทียบกับที่ Alibaba มี

อยู่ในมือ แต่ตัวเลขของการเติบโตต่างหากท่ีเป็นสิ่งที่ Alibaba สนใจ ลาซาด้าเริ่มต้นธุรกิจตามรอยของ 

Amazon คือขายสินค้าของตัวเองในโกดังของตัวเอง ก่อนจะเริ่มเปิดให้มีร้านค้าอ่ืนๆ และแบรนด์เข้า

มาวางสินค้าขายในเว็บไซต์ในแบบที่ Alibaba ท า จนถึงตอนนี้ ลาซาด้ามีร้านค้ารวม 27,000 ร้านค้า

จาก 6 ประเทศ Rocket Internet ผู้ก่อตั้งลาซาด้า และ Web service ต่างๆ เคยท าผิดพลาดในการ

ลงแข่งในตลาด Southeast Asia มาแล้วหลายครั้ง เช่น การพ่ายแพ้ของ Easytaxi เมื่อต้องเผชิญหน้า

กับ Uber และ Grabtaxi แต่ส าหรับลาซาด้าถือว่าพวกเขาท าได้ดีเลยทีเดียว ส าหรับ Alibaba เอง

ตลาดที่แข็งที่สุดดูเหมือนจะเป็นทางอินโดนีเซียที่ต้องต่อสู่กับอี-คอมเมิร์ซเจ้าถิ่นอย่าง Tokopedia 

และ Matahari Mall กิจการใหม่ในเครือบริษัทของครอบครัวเศรษฐีรายใหญ่ในอินโดนีเซีย 

4. ลาซาด้า ได้ข้ามผ่าน Southeast Asia  

การท าตลาดในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้เป็นเรื่องไม่ง่ายเลย แล้วยิ่งเป็นธุรกิจบนภูมิภาคที่การ

พัฒนาทางอินเทอร์เน็ตเป็นไปอย่างเชื่องช้า รวมถึงปัจจัยแวดล้อมมากมายที่สร้างความหลากหลายใน

ทุกๆ ด้าน ตั้งแต่การอยู่อาศัยของประชากรที่แบ่งแยกกระจายตัวบนพ้ืนที่นับพันเกาะ แต่ละพ้ืนที่มี

ภาษาของตัวเอง มีความหลากหลายทางด้านกฎหมาย วัฒนธรรม ภาษี การช าระเงิน วิธีการลดราคา 

ไปจนถึงการขนส่ง ไหนจะเรื่องความแตกต่างด้านประชากร และการเมืองการปกครอง บ้างเป็น

ประชาธิปไตย บ้างเป็นเผด็จการ รวมถึงวิธีการของการเกิดคอร์รัปชั่น แต่ละอย่างที่กล่าวมากท าให้ยิ่ง

ยากในการเริ่มอี-คอมเมิร์ซ ในภูมิภาคนี้ 

แล้วยังมีเรื่องของความยากจนของประชากร การขนส่งหลักเป็นไปโดยทางรถยนต์และรถไฟ 

นั่นท าให้การซื้อของออนไลน์ช้าและแพง ผู้คนในบางพ้ืนที่ยังใช้การพายเรืออยู่เลยด้วยซ้ า ท าให้ไม่น่า

แปลกใจว่าท าไมอี-คอมเมิร์ซส่วนใหญ่ไม่สามารถขยายครอบคลุมทั้งภูมิภาคได้ ส่วนมากจะอยู่แค่ใน

ประเทศของตัวเองเท่านั้น เนื่องด้วยปัจจัยต่างๆ ข้างต้นนั่นเอง 

“อินโดนีเซียเป็นที่ที่การขนส่งค่อนข้างยากล าบากที่สุด นั่นท าให้ต้องมีการลงทุนสร้างระบบ

ขนส่งของลาซาด้าขึ้นมาเอง” Magnus Exbom Head ของ ลาซาด้า อินโดนีเซีย เคยกล่าวไว้ เขาบอก

ว่าระบบขนส่งในอินโดนีเซียไม่สามารถรองรับการเติบโตอย่างรวดเร็วของลาซาด้าได้ นั่นท าให้บริษัท
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ต้องมีศูนย์กระจายสินค้าและระบบขนส่งของตัวเองเพ่ือให้การขนส่งเป็นไปอย่างราบรื่นทั่วประเทศ ซึ่ง

ใช้รถตู้และมอเตอร์ไซค์รวมนับพันคัน 

5. ซื้อมาย่อมง่ายกว่าท าเอง 

สิ่งที่กล่าวมาในข้อ 4 แน่นอนว่าเป็นสิ่งที่ Alibaba ไม่คุ้นเคย แม้จีนจะมีหลายชาติพันธุ์และ

จ านวนประชากรมหาศาล แต่ส่วนใหญ่พวกเขาก็พูดภาษาจีน ที่ผ่านมาสิ่งที่ Alibaba ต้องท าก็แค่สร้าง

เว็บไซต์และแอปพลิเคนชันเพ่ือครอบคนพันล้านคนไว้ด้วยกัน แถมยังสบายในเรื่องการขนส่งที่ระบบ

คมนาคมในจีนค่อนข้างดีและสะดวกรวดเร็ว พร้อมทั้งมีการแข่งขันสูงท าให้ราคาค่าขนส่งในจีนถูก 

ดังนั้น หากจะแข่งกับลาซาด้าคงต้องใช้เงินเป็นพันล้านหรือมากกว่านั้นไม่รู้กี่เท่าในการท าตลาดข้าม 6 

ประเทศแบบทีล่าซาด้าท าไว้ ซึ่งก็ไม่แน่นอนว่าเอาชนะลาซาด้าได้  

6. ผู้ค้าชาวจีนมีโอกาสเปิดตลาดใหม่ 

การร่วมมือครั้งนี้เหมือนเป็นการเปิดประตูการค้าให้ผู้ค้าและลูกค้าหน้าใหม่มาเจอกันเพ่ิม

โอกาสในการค้าและเพ่ิมตัวเลือกให้กับผู้ซื้อมากยิ่งขึ้น เมื่อเศรษฐกิจและการค้าในจีนเริ่มชะลอตัวผู้ค้า

จาก Taobao และ Tmall ยินดีอย่างยิ่งที่จะรับโอกาสในการเปิดตลาดใหม่ๆ กับลูกค้ากลุ่มใหม่ๆ ของ

พวกเขา ที่อาจสร้างรายได้ให้ได้อีกมหาศาล 
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บทที่ 4 

โครงสร้างธุรกิจของลาซาด้า 

4.1 ลาซาด้า 

จุดหมายปลายทางการขายและการจ าหน่ายสินค้าออนไลน์อันดับ 1 ของเอเชียตะวันออก
เฉียง ใต้  เปิดตัวในปี 2555 ลาซาด้า เป็นหมายเลขหนึ่งของช้อปปิ้งออนไลน์และการขายปลายทางใน
เอเชียตะวันออกเฉียงใต้ - ปัจจุบันในอินโดนีเซีย มาเลเซีย ฟิลิปปินส์ สิงคโปร์ ไทย และเวียดนาม ด้วย 
ผลิตภัณฑ์ของ SKU ที่มีจ าหน่าย 300 ล้านบาท ลาซาด้ามีผลิตภัณฑ์หลากหลายประเภทตั้งแต่สินค้า
แฟชั่นเครื่องอุปโภคบริโภคจนถึงสินค้าในครัวเรือนของเล่นอุปกรณ์กีฬาและร้านขายของช า  มุ่งเน้น
การมอบประสบการณ์ที่ยอดเยี่ยมของลูกค้ามอบการดูแลลูกค้าที่ครอบคลุมและผลตอบแทนที่ไม่
ยุ่งยากโดยใช้แขนจัดส่งระยะทางแรกและช่วงสุดท้ายของตัวเองซึ่งสนับสนุนโดยพันธมิตรด้านโลจิ
สติกส์ประมาณ 100 ราย กลุ่มลาซาด้า ถือหุ้นใหญ่โดย Alibaba Group Holding Limited (NYSE: 
BABA) 

ย้อนไปในปี 2555 ซึ่งเป็นปีที่ ลาซาด้า ถือก าเนิดขึ้นโดยทีมงานจาก Rocket Internet 
GmbH นั้น คงต้องบอกว่าหากซีกโลกตะวันตก มีชื่อของ Amazon เป็นแพลตฟอร์มอี-คอมเมิร์ซ ราย
หลัก ทีมงานผู้พัฒนาอย่าง Rocket Internet ก็ตั้งเป้าให้ “ลาซาด้า” เป็นแพลตฟอร์มอี-คอมเมิร์ซ 
รายหลักแห่งภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้เช่นกัน โดยการเปิดให้บริการของ ลาซาด้า นั้น เน้นใน 6 
ประเทศหลักได้แก่ อินโดนีเซีย มาเลเซีย ฟิลิปปินส์ สิงคโปร์ ไทย และเวียดนาม สินค้าหลักคือสินค้า
อุปโภคบริโภค เครื่องส าอาง ความสวยความงาม แฟชั่น ของใช้ภายในบ้าน เฟอร์นิเจอร์ สมาร์ทโฟน 
ฯลฯ 

ลาซาด้าถูกเปรียบเทียบกับ Amazon เมื่อ Amazon ใช้เวลาในการสร้างอาณาจักรมากกว่า 
10 ปี แต่ลาซาด้า ใช้เวลาเพียง 3 ปีก็ก้าวขึ้นเป็นแพลตฟอร์มด้าน Marketplace ยักษ์ใหญ่ในภูมิภาค
เอเชียตะวันออกเฉียงใต้ได้แล้ว ยกตัวอย่างเช่น ในปี 2556 นั้น ลาซาด้า มียอดขายราว 89 ล้าน
เหรียญสหรัฐ ก่อนจะกระโดดขึ้นมาในปี 2553 ไปอยู่ที่ยอดขาย 350 ล้านเหรียญสหรัฐ หรือเพ่ิมขึ้น
กว่า 3 เท่าตัว เรื่องนี้ผู้บริหาร ลาซาด้า ยกความดีให้การขยายตัวของธุรกิจอี-คอมเมิร์ซ ในภูมิภาค
เอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ซึ่งมีประชากรรวมกันมากกว่า 600 ล้านคน และมีกลุ่มเป้าหมายที่เป็นนักช้
อปออนไลน์กว่า 256 ล้านคน ว่ามีส่วนช่วยผลักดัน ประกอบกับการจัดโปรโมชันต่าง ๆ ไปจนถึงการ
แจกรหัสส่วนลดลาซาด้า  ออกมามากมายให้ผู้บริโภคออนไลน์ได้เอาไปใช้งานกัน แต่จริง ๆ แล้วต้อง

https://www.lazada.co.id/
https://www.lazada.com.my/
https://www.lazada.com.ph/
https://www.lazada.sg/
https://www.lazada.co.th/
https://www.picodi.com/th/lazada
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บอกว่าส่วนหนึ่งที่ส าคัญมากคืองบในการโปรโมตที่ลาซาด้า ใช้ทุกช่องทาง ทุกสื่อ และถือเป็นเว็บแรก 
ๆ ที่มีการโปรโมตผ่านทางทีวี ในด้านการพัฒนาเว็บไซต์ลาซาด้า ในปี 2556 ลาซาด้า ได้เริ่มพัฒนาการ
เป็นหน้าร้าน (Marketplace Model) ทั้งยังให้ผู้ค้ารายอื่น ๆ เข้ามาขายสินค้าในเว็บไซต์ได้มากขึ้น ซึ่ง
ต่อมาในปี 2557 ก็พบว่ายอดขายจาก Marketplace นั้นคิดเป็น 65% ของยอดขายทั้งหมดของบริษัท 
แต่การเติบโตของลาซาด้า เตะตายักษ์ใหญ่จากแดนมังกรอย่าง Alibaba ของ Jack Ma เข้าอย่างจัง 
นั่นจึงท าให้เกิดการเจรจาก่อนจะน ามาซึ่งการซื้อกิจการลาซาด้า เมื่อเดือนเมษายน 2559 โดย 
Alibaba ได้จ่ายเงินไปทั้งสิ้น 1,000 ล้านเหรียญสหรัฐ (เข้าซื้อหุ้นจากการเพ่ิมทุน และซื้อหุ้นจากนัก
ลงทุนเดิม) ในการเข้าถือหุ้นใหญ่ของลาซาด้า และจากการเข้าซื้อหุ้นในครั้งนี้ท าให้มูลค่าบริษัท ลา
ซาด้า ขึ้นไปอยู่ที่ 1,500 ล้านเหรียญ หรือเกือบ 52,600 ล้านบาท 

การขยายตัวของ Alibaba เป็นผลมาจากวิสัยทัศน์ของ Jack Ma เจ้าของ Alibaba ที่มองว่า
ธุรกิจของบริษัท ยังขึ้นอยู่กับรายได้จากตลาดจีนเป็นส่วนใหญ่ ดังนั้นบริษัทควรจะมีการขยายไปสู่
ตลาดต่างประเทศมากขึ้น และเขาตั้งเป้าหมายให้ Alibaba มีรายได้ครึ่งหนึ่งมาจากตลาดนอกประเทศ
จีน ซึ่งลาซาด้า ถือเป็นเว็บไซต์รายใหญ่ในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ จึงเป็นเป้าหมายที่ดีที่จะช่วยต่อ
ยอดธุรกิจของ Alibaba ตามวิสัยทัศน์ดังกล่าวได้  ผลคือ Jack Ma คาดการณ์ถูกเผง เมื่อผล
ประกอบการไตรมาสสองของปีนี้ ทาง Alibaba ระบุว่าสามารถท ายอดขายได้มากกว่า 389 ล้าน
เหรียญสหรัฐจากตลาดอ่ืนที่ไม่ใช่ประเทศจีน สัดส่วนนี้เพ่ิมขึ้นมากกว่าร้อยละ 136 เมื่อเทียบจากปี 
2558 

ส านักข่าว TechinAsia ระบุว่าตัวเลขยอดขายจากตลาดนอกประเทศจีนที่ Alibaba ท าได้
ในช่วงเมษายน-มิถุนายนปีนี้ถือเป็นสถิติสูงสุดที่บริษัทเคยท ามา จุดนี้ Alibaba ยอมรับว่าการเติบโตนี้
ส่วนหนึ่งเป็นผลจากรายได้ของลาซาด้า ที่เติบโตอย่างต่อเนื่อง 

ปัจจุบันลาซาด้า มีการขยายตัวเพ่ิมมากขึ้น โดยมีผู้ค้าออนไลน์ทั้งในและต่างประเทศกว่า 
100,000 ร้านค้า และแบรนด์สินค้ากว่า 2,500 แบรนด์ ให้บริการแก่ผู้บริโภคกว่า 560 ล้านคนทั่วทั้ง
ภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ โดยทุกวันนี้ จ านวนคนเข้าเว็บไซต์ลาซาด้า เฉลี่ยใน 1 ปี มากกว่า
จ านวนคนเข้าตลาดนัดจตุจักรถึง 50 เท่า โทรศัพท์มือถือที่ลาซาด้า ขายได้ทั้งหมดคือ 1.4 ล้านเครื่อง 
ซึ่งถ้าน ามาต่อกันจะมีความสูงเท่ากับตึกใบหยก 2 ถึงสองร้อยตึก ส่วนรถส่งสินค้านั้น ภายใน 1 วัน
พบว่าวิ่งเป็นระยะทางเฉลี่ย 833,333 กิโลเมตร หรือเท่ากับระยะทางไป-กลับระหว่างโลกกับดวง
จันทร์ ซึ่งไม่ใช่ตัวเลขที่น้อยเลย ในสถานการณ์ที่หลาย ๆ คนมองว่าแพลตฟอร์มดิจิทัลคือทางรอดของ
คนค้าขาย นี่จึงอาจเป็นอีกหนึ่งตัวอย่างที่ดีของการลงทุนพัฒนาแพลตฟอร์มดิจิทัลส าหรับผู้ค้าและผู้ซื้อ 
ที่ลงทุนท าจริง และเติบโตได้จริง 
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ช่วงหลายเดือนท่ีผ่านมาชื่อของ “ลาซาด้าประเทศไทย” เว็บอี-คอมเมิร์ซที่อายุเพียงหนึ่งขวบ

เศษ ได้กลายเป็นกระทู้ร้อน (เชิงลบ) ในเว็บบอร์ด แต่ก็หมายถึงเรตติ้งความดังของเว็บนี้ก็เขาถึงคน

ไทยในวงกว้างด้วยเช่นกัน โอกาสนี้เราจะมาพาคุณมารู้จักแบบเจาะลึกกับท่ีมาของเว็บลาซาด้าอย่างถึง

แก่นไปพร้อมๆ กัน ลาซาด้า คือ เว็บอี-คอมเมิร์ซสัญชาติเยอรมัน แต่เนื้อหาทั้งเว็บเป็นภาษาไทยกว่า 

90% ที่วางเป้าหมายว่าจะเป็น Amazon of South East Asia เพราะตอนนี้ได้รุกเปิดบริการในหลาก

ประเทศในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้แล้ว ไม่ว่าจะเป็น อินโดนีเซีย มาเลย์เซีย ฟิลิปินส์ เวียดนาม และ

ไทย ล่าสุดก็ได้สร้างความฮือฮาในวงการสตาร์ทอัปเมื่อลาซาด้าได้รับเงินทุนสนับสนุนก้อนใหญ่มาอีก

กว่า 3,000 ล้านบาท เพ่ือน ามาปรับปรุงระบบขนส่ง และการควบคุมคลังสินค้าโดยเฉพาะ ข้อมูลจาก 

Cyberbiz ของเอเอสทีวีผู้จัดระบุว่ามูลค่าตลาดค้าปลีกไทยใหญ่ถึง 50,000 ล้านบาท แต่ยอดขายใน

โลกอี-คอมเมิร์ซมีแค่ 1% และตลอดทศวรรษกว่าๆ ในโลกอีคอมเมิร์ซไทยมักอยู่ในรูปแบบของ C2C 

นั่ น คื อ  พ่ อ ค้ า ร า ย ย่ อ ย ม า เ ปิ ด ร้ า น ข า ย สิ น ค้ า ข อ ง ตั ว เ อ ง ออ น ไ ล น์  เ ช่ น  tarad.com, 

weloveshopping.com, lnwshop.com 

ส่วนธุรกิจแบบ B2C ที่เป็นอี-คอมเมิร์ซคล้ายกับ Amazon นั้นมีอยู่ไม่มากนัก เพราะการ

จัดหาสินค้ามาขายเอง จัดแสดงขึ้นเว็บ จัดส่ง และเก็บเงินเอง ไม่ใช่เรื่องเล็กๆ ต้องมีทั้งคน และทุนที่

มากพอสมควร เช่น tohome.com, Shopat7.com, และล่าสุดก็ iTruemart.com รวมถึง ทั้ง

เซ็นทรัล และ เดอะมอลล์ ที่ต่างรุกอี-คอมเมิร์ซแล้วด้วยการเปิดตัว central.co.th, mod.co.th แต่ก็

ไม่มีเว็บไซต์ B2C ไหนเลยที่จะดังเป็นพลุแตกเหมือน “ลาซาด้า” นั่นก็เพราะลาซาด้า ที่มี 5 จุดขาย

ชัดเจนดังนี้ 5 เหตุผลที่ท าให้ลาซาด้ามีความก้าวหน้าอย่างมากในประเทศไทย  

1. มีสินค้าให้เลือกเยอะ กว่า 20,000 รายการ (เว็บอี-คอมเมิร์ซไทยส่วนใหญ่มีสินค้าไม่เยอะ

แบบนี้ ) ซึ่งส่วนใหญ่เป็นสินค้าไลฟ์สไตล์ที่ก าลังอินเทรนด์ ซื้อได้ทุกเพศทุ กวัย เช่น อุปกรณ์

อิเล็กทรอนิกส์ อุปกรณ์ออกก าลังกาย เครื่องใช้ไฟฟ้าในบ้าน และเกือบทุกชิ้นก็เคลมด้วยตัวเลขสีแดง

ว่าราคาถูกกว่าขายตามท้องตลาด  

2. ใช้งบโปรโมทเยอะทุกสื่อ ถือเป็นเว็บแรกๆ ที่มีงบลงโฆษณาทีวี และเนื่องจากเป็นบริษัทที่

เกิดมาจากโลกอินเตอร์เน็ตจริงๆ ทุกเทคนิคที่โปรโมทเว็บได้ ทางลาซาด้า ก็ท าครบไม่ว่าจะเป็น SEO, 

Affliate Marketing (จ้างคนให้เอาแบนเนอร์ลาซาด้าไปติดที่เว็บเพ่ือแลกกับค่านายหน้าเมื่อมีคนคลิก
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ซื้อของ 3-5% จากราคาสินค้า), Gruopbuying Deal (ลงขายดีลจ่าย 49 บาทแลกเป็นส่วนลดได้ 300 

บาท) รวมถึงแจกคูปองส่วนลด 3-500 บาทกับลูกค้าเอไอเอสหลายล้านเลขหมาย และท าโปรโมชั่น

ส่วนลดเมื่อจ่ายด้วยบัตรเครดิต ตั้งแต่ 300 บาท หรือ10% เป็นต้น  

3. ส่งฟรี จ่ายเงินสดเมื่อได้ของ เพราะปัญหากลโกงบัตรเครดิตเป็นอุปสรรคส าคัญและอมตะ

ที่สุดที่ขัดขวางการโตของอี-คอมเมิร์ซในไทย ทางลาซาด้าจึงงัดกลยุทธ์เก็บเงินปลายทาง ลูกค้าเห็นของ

ก่อนจึงจ่ายเงิน และ (เม่ือซื้อสินค้าราคา 1,200 บาทข้ึนไป) จัดส่งฟรี ด้ยระบบการส่งสินค้าของเอกชน

ที่ขึ้นชื่อเรื่องมาตรฐานการดูแลสินค้าและส่งไวกว่าของรัฐอย่าง Kerry Express และ TNT นอกจากนี้

ยังเพ่ิมช่องทางการจ่ายเงินแบบโลว์เทคแต่ชัวร์ที่คนไทยคุ้นเคยไม่ว่าจะเป็นร้าน 7-11 หรือเค้าท์เตอร์

เซอร์วิส เชื่อว่าในอนาคตก็จะสามารถจ่ายผ่านตู้ ATM ได้เช่นกัน  

4. กล้าการันตี ส่งภายใน 2-3 วัน และราคาถูกสุด ไม่พอใจยินดีคืนเงินภายใน 15 วัน ซึ่งจุดนี้ 

ณ วันนี้กลายเป็นจุดอ่อนของลาซาด้า เพราะเมื่อระบบหลังบ้านและการสั่งของจากบริษัทต่างๆ ยังไม่

อยู่ตัว เมื่อลูกค้าไม่ได้ของตรงเวลา หรือไม่เป็นอย่างที่คาด ก็เกิดนักเลงคีย์บอร์ดขึ้นมาได้ ทางเว็บก็ได้

หาทางแก้ด้วยการหาบล็อกเกอร์มาท ารีวิวการซื้อในด้านดีๆ มาช่วยพีอาร์เชิงบวก  

5. ซื้อของผ่านมือถือได้ ทุกวันนี้มีไม่ถึง 10 เว็บอี-คอมเมิร์ซในไทยที่ท าแอปฯ หรือเว็บเฉพาะ

เปิดอ่านและสั่งซื้อของผ่านมือถือได้อย่างสะดวก แต่ตอนนี้ ลาซาด้า เปิดแอปฯ ทั้งบนแอนดรอยด์ 

และ Mobile site แล้ว ซึ่งคนไทยก็ตามเทรนด์โลกที่ปัจจุบันก็หันมาใช้อุปกรณ์เคลื่อนที่มากกว่าพีซี 

กล่าวสรุปโดยง่ายว่าลาซาด้าก็ท าตัวเหมือน  Amazon จริงๆ (ถือเป็นตลาดที่คู่แข่งไม่มาก เพราะต้องมี

ทุนหนาและสายป่านที่ยาวพอ) เพราะเป็นเว็บใหญ่มีสินค้าให้เลือกเยอะ ทุกชิ้นราคาดี และมีการส่งฟรี 

จึงเป็นสูตรส าเร็จให้เว็บโต 20-30% ตลอดครึ่งปีที่ผ่านม 

อย่างไรก็ตามความคิดที่ว่าการเว็บอีคอมเมิร์ซแบบที่ตัวเองท าตัวเป็นศูนย์กลางของทุกอย่าง 

ไม่ว่าจะเป็น การจัดหาสินค้า โปรโมท จัดส่ง เก็บเงิน เหมือน Amazon นี้ อดีตซีอีโออย่างแจ็ค หม่า 

แห่งอลีบาบามองว่ามันคือ อี-คอมเมิร์ซ 1.0 ที่ไปรอดยาก! เพราะมีแต่ต้นทุนที่เพ่ิมๆๆ ขึ้นทุกวัน ทั้ง

จ้างพนักงาน พ้ืนที่เก็บของ และท าระบบคอมพิวเตอร์ส าหรับสินค้าคงคลัง ระบบสั่งซื้อสินค้า ระบบ

จ่ายเงินออนไลน์อีกมากมายสารพัด! (ด้วยเหตุนี้ทางธุรกิจในเครืออลีบาบาจึงมีจุดขายชัดเจนว่าเป็น

ผู้ท าอ-ีคอมเมิร์ซแบบ B2C หรือการสร้างระบบมาให้พ่อค้าคนอื่นมาขายสินค้านั่นเอง) ซึ่งทาง ลาซาด้า 
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เองก็แว่วว่าจะลุยธุรกิจแบบนี้ ในไทยเช่นกัน  ลาซาด้า เป็นแค่ กระสวยหนึ่งของยาน Rocket 

Internet ลาซาด้าไม่ได้เป็นเว็บไซต์เดียว แต่ถูกสร้างขึ้นมาอย่างตั้งใจโดยบริษัทแม่อย่าง Rocket 

Internet บริษัทอินเตอร์เน็ตสัญชาติเยอรมัน ก่อตั้งโดยพ่ีน้องชายล้วน 3 คนที่แต่ละคนห่างกัน 4 ปี

พอดี ได้แก่ Oliver, Marc และ Alexander Samwer Rocket Internet ก่อตั้งเมื่อปี 2550 มีแนวคิด

มาจากการท าเว็บที่ง่ายและรวดเร็ว คือ การน าโมเดลธุรกิจของเว็บดังๆ จากอเมริกา มาเปิดในประเทศ

อ่ืนๆท าตั้งแต่เว็บไซต์ Alado (เว็บที่เลียนแบบเว็บไซต์ Ebay ที่เปิดท าการเพียง 100 วันในเยอรมันก็

ถูกเว็บไซต์ Ebay ซื้อไปในภายหลัง ) เว็บไซต์ Evopay (เลียนแบบเว็บไซต์ Square ธุรกิจท าระบบ

จ่ายเงินด้วยมือถือ) เว็บไซต์Pinspire (เลียนแบบเว็บไซต์ Pinterest) และที่ดังที่สุดคือเว็บไซต์ 

Citydeal (เลียนแบบเว็บไซต์ Groupon) และเป้าหมายการหารายได้เบื้องต้นของบริษัทนี้ก็คือ การท า

ให้เว็บต้นต ารับกว้านซื้อไปเพื่อตัดปัญหาคู่แข่ง ซึ่งก็เป็นผลจริงๆ และเหตุผลนี้เองท าให้ซีอีโอทั้งสามคน

กลายเป็นเหมือนโจรสลัดในโลกธุรกิจอินเตอร์เน็ต ถูกครหาว่าเป็นนักก็อปเลือดเย็น ถึงเดือนเมษาฯ? 

2556 ที่ผ่านมา Rocket Internet มีเว็บในเครือถึง 55 เว็บ ท าธุรกิจใน 40 ประเทศทั่วโลก จาก 

เยอรมันไป รัสเซีย อังกฤษ อินเดีย หรือแม้กระทั่งเคนย่าก็มีด้วย มีพนักงานทั้งหมดกว่า 20,000 คน 

นอกจากถนัดท าเว็บแล้ว ยังก่อตั้งบริษัท Venture Capital เพ่ือระดมทุนจากบริษัทดังๆ มาท า

สตาร์ทอัปใหม่ๆ ในชื่อ European Founders Fund (EFF) เมื่อปี 2549 และในทางกลับกันเมื่อ

บริษัทมีเงินมากๆ ก็เอาไปลงทุนในบริษัทอินเตอร์เน็ตชื่อดังเจ้าอ่ืนๆ เช่น Facebook, Linkedin, 

Zynga เป็นต้น และส าหรับในไทยเอง ทาง Rocket Internet ปล่อย 3 เว็บมาท าการตลาดก่อน ได้แก่ 

lazada.co.th ส านักงานใหญ่อยู่ที่คลองเตย ที่มีทุนจดทะเบียน 100 ล้านบาท ที่วางเป้าหมายว่าจะ

สร้างยอดขายได้กว่า 1,000 ล้านบาท! ทั้งยังมี zalora.co.th (เว็บขายสินค้าแฟชั่นราคาถูกเท่าสยาม

สามทุ่ม) และเว็บสั่งอาหารออนไลน์อย่าง foodpanda.co.th ด้วย เหตุผลหลักที่ Rocket Inter 

สามารถน าพาลาซาด้าให้ไปเปิดตัวในหลายประเทศพร้อมๆ กันได้ ก็คือ “การโคลนนิ่งตัวเอง” ในเชิง

ของดีไซน์และโปรแกรมเว็บไซต์ที่ทั้งหมดเหมือนกันอย่างกับฝาแฝด ที่ต้องเปลี่ยนก็เพียงจดโดเมนด้วย

ชื่อท้องถิ่น เช่น lazada.co.th ส าหรับประเทศไทย com.ph ส าหรับฟิลิปินส์ com.id ส าหรับ

อินโดนียเซีย และ .vn ส าหรับเวียดนาม รวมถึงเนื้อหาในชื่อเมนู และรายละเอียดสินค้าเป็นภาษาถิ่น 

จากนั้นก็จัดการเข้าร่วมกับพันธมิตรท้องถิ่นในการจัดส่งสินค้า ปัญหาใหญ่ของลาซาด้าในวันนี้คือ เรื่อง

สั่งแล้วไม่ได้ของ หรือของล่าช้า ไม่ได้เป็นเรื่องใหม่ เพราะผู้บริโภคทุกประเทศที่ลาซาด้าเปิดท าการต่าง

ก็มีประสบการณ์แบบนี้ทั้งนั้น ส่วนตัวผู้เขียนมองว่าเป็นกรณีคลาสสิกของการเริ่มกิจการ เมื่อเงินทุน
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สนับสนุนมาย่อมท าให้ทุกช่องทางเคลื่อนไหวได้ว่องไวและมีประสิทธิภาพมากขึ้น และการมาของ

ลาซาด้าไม่ได้ท าให้ธุรกิจ SME’s ต้องเครียด แต่ผู้ที่ต้องกุมขมับตัวจริงคือ เจ้าของธุรกิจค้าปลีกในโลก

ออฟไลน์ เพราะลาซาด้าคือ ห้างใหม่ที่เปิด 24 ชั่วโมง มีต้นทุนที่ต่ ากว่า ยิ่งเปิดหลายประเทศการ

ประหยัดจากขนาด (Economy of scale) ก็ยิ่งมากขึ้น ผลักดันให้ทางเว็บมีอ านาจต่อรองกับผู้ผลิต 

สินค้ามากขึ้น ผลก็คือ ราคาก็จะยิ่งถูกกว่าเจ้าอ่ืน ซึ่งราคาเป็นจุดแรกที่ท าให้หลายคนหันมาช้อปปิ้ง

ออนไลน์ ถึงตอนนี้ค ากล่าวของโอลิเวอร์ หนึ่งในผู้ก่อตั้ง Rocket Internet ที่ยอมรับแบบเต็มปากว่า

บริษัทตัวเองไม่เก่งด้านการสร้างนวัตกรรม แต่เก่งเรื่องการลงมือ (90% ของความส าเร็จมาจากการลง 

มือ) และเป้าหมายคือไม่ใช่สร้างเรือ แต่เป็นการสร้างจรวด ชื่อเสียงของ ลาซาด้าในไทยในวันนี้ก็ยืนยัน

ได้เป็นอย่างดีว่า Rocket Internet คือ ผู้สร้างความก้าวหน้าอย่างแท้จริง  

4.2 ลาซาด้า กรุ๊ป 

กลุ่มลาซาด้าเยอรมัน มีเป้าหมายที่จะกลายเป็นอเมซอนของเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ กล่าวคือ
เป็นระบบนิเวศอีคอมเมิร์ซที่สมบูรณ์ กลุ่มที่ได้รับการสนับสนุนโดย บริษัท JP Morgan Asset 
Managers, Tesco และ Holtzbrinck ได้เปิดตัวตลาดหลายแห่งในประเทศไทยเวียดนามฟิลิปปินส์
อินโดนีเซียสิงคโปร์และมาเลเซียเพ่ือให้บริการแก่กลุ่มลูกค้าที่มีความส าคัญและหลากหลายโดยเฉพาะ
ในพ้ืนที่ชนบทลาซาด้า เพ่ิงซื้อมาโดยกลุ่ม Alibaba หลังจากประสบความส าเร็จในการควบรวมกิจการ
นับพันล้านดอลลาร์การลงทุนในต่างประเทศท่ีใหญ่ที่สุดของพวกเขาจนถึงปัจจุบัน 

http://wearepentagon.com/2015/07/31/what-are-the-opportunities-for-online-luxury-fashion-in-the-uk-germany-and-china/
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ภาพ 4.1 การเจาะระบบอินเทอร์เน็ตในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้จ าแนกตามประเทศประชากรในปี 
พ.ศ. 2560  
ที่มา: วิกิพีเดีย 

ลงทุนในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ของลาซาด้า 
โมเมนตัมต่ออีคอมเมิร์ซในภูมิภาคมีแนวโน้มมากเนื่องจากปัจจัยหลายประการ ศักยภาพของ

เอเชียตะวันออกเฉียงใต้เป็นสิ่งที่ไม่ต้องสงสัย 
 เศรษฐกิจที่เพ่ิมขึ้น : ประเทศสมาชิกอาเซียน - บรูไนกัมพูชาอินโดนีเซียลาวพม่าฟิลิปปินส์

สิงคโปร์ไทยเวียดนามและประเทศอ่ืน ๆ ในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้รวมเป็นหนึ่งในกลุ่ม
ประเทศเศรษฐกิจอาเซียน ตามที่ธนาคารโลกได้ตั้งข้อสังเกตว่าเศรษฐกิจที่ใหญ่ที่สุดและมี
แนวโน้มมากที่สุดในโลกในปีที่ผ่านมา 

 ชนชั้นกลางมีการเติบโตอย่างรวดเร็วและภายในปี 2573 ตามที่ธนาคารโลกกล่าวว่าประเทศ
ในกลุ่มเอเชียใต้และเอเชียตะวันออกเฉียงใต้จะเป็นที่อยู่อาศัยมากกว่าหนึ่งในสี่ของผู้ใหญ่ที่
ท างานในโลก 
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 เศรษฐกิจมีเสถียรภาพมากขึ้น : อีกครั้งตามที่ธนาคารโลกได้ให้ความส าคัญกับภาวะเศรษฐกิจ
ตกต่ ามากขึ้น ท าให้พ้ืนที่มีเสถียรภาพมากขึ้น บริษัท ท้องถิ่นบางแห่งได้รับการยอมรับว่ามี
ระดับความเป็นเลิศระดับโลกและนวัตกรรมด้วยเทคโนโลยีและการฝึกอบรมพนักงานของตน 

 เอเชียตะวันออกเฉียงใต้เปิดกว้างมากขึ้นส าหรับการลงทุนจากต่างประเทศ : มีการด าเนินการ
บางอย่างเพ่ือส่งเสริมการลงทุนจากต่างประเทศ (เช่นกฎระเบียบประธานาธิบดีอินโดนีเซีย
ฉบับที่ 44 ถึงปี 2559) พร้อมกับการปฏิรูปที่จะเชื่อมโยงประเทศเหล่านี้เข้ากับเครือข่ายมูลค่า
ทั่วโลก การเปลี่ยนแปลงข้อบังคับคาดว่าจะเป็นรากฐานที่แข็งแกร่งในการยกระดับสนามแข่ง
ขันท าให้ บริษัท ท้องถิ่นมีความรู้ความช านาญมากขึ้นและผู้เล่นต่างชาติมีโอกาสที่จะมี
แนวทางปฏิบัติที่ดีที่สุดในท้องถิ่น 

 ประชากรวัยหนุ่มสาวมีมากและหนึ่งล้านคนหนุ่มสาวจะเข้าท างานในแต่ละเดือนในเอเชีย
ตะวันออกเฉียงใต้โดยมีประชากรในเมืองเพ่ิมมากขึ้น 
 

 

ภาพ 4.2 จ านวนประชากรอินโดนีเซียจ าแนกตามอายุและเพศ - 2560  
 ที่มา: globalpopulation.com 
 

ตลาดลาซาด้าท างานในระบบเศรษฐกิจที่พัฒนาน้อยกว่าสหรัฐอเมริกาหรือยุโรปในแต่ละพ้ืนที่

มีข้อ จ ากัด เฉพาะของตนเอง อย่างไรก็ตามตลาดมีการจัดการเพ่ือเอาชนะอุปสรรคในท้องถิ่นและ

สร้างธุรกิจที่ ยั่งยืน ปัจจุบัน บริษัท มีเป้าหมายในการปรับปรุงศูนย์กระจายสินค้าและโลจิสติกส์

โดยเฉพาะมาเลเซียซึ่ง บริษัท มียอดขายเพ่ิมข้ึน 80%  

http://wearepentagon.com/2016/04/26/12-online-marketplaces-you-should-be-selling-on-in-the-usa/
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ภาพ 4.3 กฎการควบคุมความเป็นเจ้าของชาวต่างชาติในอีคอมเมิร์ซในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้  
ที่มา: ecommerceiq.asia 

โอกาสที่ครบถ้วนเมื่อจ าหน่ายสินค้าบนลาซาด้า 

ลาซาด้า มีเป้าหมายที่จะมอบอ านาจให้บุคคลที่สามสามารถขายและโฆษณาผลิตภัณฑ์ของตน
เพ่ือให้บริการแก่ลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพและแม่นย า ในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ในชนบทมีโอกาส
ที่ส าคัญ ส าหรับผู้ขายเนื่องจากความพร้อมใช้งานของสินค้าที่แตกต่างกันมี จ ากัด แม้กระทั่งส าหรับ
สินค้าประจ าวัน ขณะนี้ตลาดก าลังพยายามเสริมสร้างความแข็งแกร่งให้กับสินทรัพย์โดยใช้คู่ค้าเพ่ิม
ความพยายามใน การท าตลาดร่วมกับแบรนด์ต่างประเทศด้วย  ด้วยเหตุผลนี้ลาซาด้าจึงมีบริการครบ
วงจร แต่ยังต้องการให้ผู้ขายในแพลตฟอร์มเสนอผลิตภัณฑ์และบริการที่มีคุณภาพสูงด้วย มาตรฐาน
คุณภาพถูกบังคับใช้โดยใช้ระบบการให้คะแนนและโดยการตรวจสอบผลิตภัณฑ์และบริการ
โดยตรง ผู้ขายสามารถใช้ประโยชน์จากบริการต่อไปนี้ในตลาดได้เช่น: 

 สามารถด าเนินการและส่งมอบโดยทีมงานลาซาด้าได้โดยไม่ต้องมีการจัดการบริการแบบเต็ม
รูปแบบที่มีการจัดการอย่างเต็มที่: รายการและใบสั่งซื้อได้รับการยกเว้น 

 ลาซาด้า ปรับปรุงแพลตฟอร์มผู้ขายด้วยข้อมูลและบทแนะน ามากมายเกี่ยวกับวิธีเพ่ิม
ยอดขายของบุคคลที่สาม 
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ข้อก าหนดด้านคุณภาพและบริการส าหรับผู้ขาย  

 ผู้ขายทุกรายต้องได้รับการจัดอันดับโดยผู้ขายขึ้นอยู่กับเวลาในการสั่งซื้ออัตราการยกเลิกและ
ผลตอบแทน 

 นโยบายการคืนสินค้าของลูกค้าช่วยให้ผู้ซื้อสามารถคืนสินค้าที่ซื้อภายใน 7 วันตามปฏิทิน
พร้อมรับเงินคืน รายการที่ส่งคืนต้องเป็นไปตามการตรวจสอบคุณภาพของตลาด 

 ลาซาด้า ให้การรับประกันความพึงพอใจแก่ลูกค้าทุกรายในการปรับปรุงการป้องกันผู้ซื้อใน
ระดับต่อไป ภายใต้การรับประกันนี้ลูกค้าสามารถคืนสินค้าภายใน 14 วันไม่ว่าด้วยเหตุผลใดๆ 
แม้ว่าพวกเขาจะไม่ชอบสินค้าก็ตาม 

ลาซาด้าร้านค้าแบบออนไลน์ 

ภาพ 4.4 ลาซาด้าร้านค้าแบบออนไลน์ 
ที่มา: https://thumbsup.in.th/2013/08/lazada-new-marketplace/ 

ลาซาด้า ห้างสรรพสินค้าออนไลน์ที่ใหญ่ที่สุดในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ประกาศเปิดตัว มาร์
เก็ตเพลส (Marketplace) ระบบตลาดกลางอัจฉริยะ โดยลาซาด้าเปิดโอกาสให้ผู้ขาย (Merchant) น า
สินค้าและร้านค้าเข้ามาน าเสนอขาย ร่วมเป็นพันธมิตรธุรกิจ ซึ่งทางลาซาด้าเว็บไซต์ช้อปปิ้งออนไลน์ 
จะเป็นสื่อกลางในการซื้อ-ขายสินค้าระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขายให้นั่นเอง    

http://www.lazada.co.th/
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ลาซาด้าผู้น าธุรกิจอี-คอมเมิร์ซ ให้บริการห้างสรรพสินค้าออนไลน์ใน 5 ประเทศ ได้แก่ 
อินโดนีเซีย มาเลเซีย ฟิลิปปินส์ ไทย และเวียดนาม โดยน าเสนอสินค้า มากกว่า 200,000 รายการ ซึ่ง
ในขณะนี้ลาซาด้าได้พัฒนาก้าวล้ าไปอีกขั้น กับการน าเสนอระบบมาร์เก็ตเพลส (Marketplace) มา
เปิดโอกาสให้ผู้ขาย ทั้งจากโลกออนไลน์และออฟไลน์ ที่ต้องการขยายช่องทางการขาย สามารถน า
สินค้า มาขายในเว็บไซต์ช้อปปิ้งออนไลน์ของลาซาด้าประเทศไทย ที่ www.Lazada.co.th หรือใน
ประเทศอ่ืนๆ อีกท้ัง 5 ประเทศดังกล่าว 

ภาพ 4.5 รูปแบบการด าเนินการขั้นพ้ืนฐาน Lazada marketplace  
ทีม่า: ปรับปรุงจาก https://thumbsup.in.th/2013/08/lazada-new-marketplace/ 

 
ลาซาด้า มาเก็ตเพลส พลิกโฉมวงการอีคอมเมิร์ซมาตรฐานเดิมๆ ผ่านระบบมาเก็ตเพลสแบบ

ใหม่ โดยเสนอให้ความช่วยเหลือแก่ผู้ขายในทางด้านโลจิสติกส์ (Logistic) จัดส่งทั่วประเทศ 77 
จังหวัด อีกทั้งให้ความช่วยเหลือเรื่องการตลาดออนไลน์ ในทุกช่องทาง เรียกว่า กลยุทธ์ “shop in 
shop” 

ระบบมาร์เก็ตเพลสนี้ เป็นการแก้ปัญหาให้กับธุรกิจขนาดย่อย อย่างเอสเอ็มอี (Small and 
medium enterprises: SMEs) แบรนด์ดังต่างๆ ผู้ค้าส่งและและผู้ค้าปลีก ให้สามารถเปิดขายของ
ออนไลน์ โดยไม่ต้องลงทุนเสียค่าใช้จ่ายมากมายให้สิ้นเปลือง อีกทั้งเจอกับความเสี่ยงต่างๆ ยิ่งไปกว่า
นั้น การมาร่วมเป็นพันธมิตรกับลาซาด้ายังได้เข้าถึงฐานลูกค้าใหญ่ของลาซาด้าทั้งเอเชียตะวันออกเฉียง
ใต้ จากสถิติในเว็บไซต์โซเชียล เบกเกอร์ (Social Bakers) ผู้น าทางด้านวิเคราะห์โซเชียลมีเดีย ได้
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เปิดเผยว่า ลาซาด้าเป็นเว็บไซต์ที่มีแฟนคลับและผู้คน”Like” มากที่สุดถึง 5 ล้านคน อีกทั้งกว่า 8,000 
คน เข้ามา “Like” เพ่ิมข้ึนในทุกๆวัน 

ในระบบมาร์เก็ตเพลส ผู้ขาย (Merchant) สามารถสร้างรายการสินค้า อัพเดทสต็อก และ
สร้างลิสต์รายการเพ่ือให้สินค้าปรากฎอยู่บนหน้าร้านของตัวเองได้ ผ่านระบบหน้าร้านที่เชื่อมต่อ
โดยตรงกับระบบหลังบ้านของลาซาด้า อีกทั้งลาซาด้าจะมีการฝึกอบรมให้กับผู้ขายโดยผู้จัดการด้าน
มาร์เก็ตเพลสของเราเอง ซึ่งถือได้ว่าเป็นการเรียนรู้ประสบการณ์กับผู้ เชี่ยวชาญระดับสากล 
แลกเปลี่ยนความคิดเห็น เพ่ือบรรลุเป้าหมาย (Best Practices) ไปพร้อมกับทะลุยอดขาย 

แม็กซิมิลเลียน บิทเนอร์ กรรมการผู้จัดการใหญ่ หรือ ซีอีโอของลาซาด้า เผยว่า “จ านวนของ
พันธมิตร และพาสเนอร์ที่ต้องการน าสินค้าของตนมาขายบนเว็บไซต์ลาซาด้านั้น ท าให้เราตระหนักได้
ว่า เป็นเรื่องที่ต้องให้ความส าคัญ เนื่องจากมีความต้องการอย่างมาก เราจึงได้ด าเนินการพัฒนา และ
เปิดระบบมาร์เก็ตเพลสขึ้น เพ่ือตอบโจทย์ให้กับผู้ค้าในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ได้มาท าธุรกิจร่วมกับ
เรา ” บิทเนอร์ได้กล่าวต่อว่า “เราได้เริ่มพัฒนาระบบมาร์เก็ตเพลสในช่วงปลายปี 2555 ซึ่งระบบนี้จะ
เป็นการตอบโจทย์ให้กับผู้ขาย พันธมิตรและพาสเนอร์ได้อย่างดีเยี่ยม เราเชื่อว่าระบบนี้จะส่งผลดี
ให้กับ ระบบ Ecosystem เป็นการพัฒนาธุรกิจออนไลน์ในระดับภูมิภาค เกิดการสร้างงาน สร้าง
รายได้ให้กับประชากรในทุกประเทศของเอเชียตะวันออกเฉียงใต้อีกด้วย ” 

ตัวอย่างแบรนด์ดัง ที่ได้ลองใช้ระบบมาร์เก็ตเพลสโฉมใหม่ของลาซาด้า นั่นคือ ฟิลลิป 
(Philips) อิเล็คโทรนิกส์ ประเทศไทย ซึ่งถือได้ว่าเป็นผู้น าทางด้านเครื่องใช้ไฟฟ้าในบ้านศิริวรรณ นิ
ทกิทจาธร ผู้จัดการทั่วไป ฝ่ายคอนซูเมอร์ ไลฟ์สไตล์ กล่าวว่า “ฟิลลิปยินดีที่จะเป็นหนึ่งในพันธมิตร
ธุรกิจในระบบมาร์เก็ตเพลสของลาซาด้า ซึ่งเรามองว่าจะท าให้นวัตกรรมใหม่ๆของเรา เข้าถึงลูกค้าได้
ง่ายขึ้น และท าให้ลูกค้าได้เห็น ได้เลือก ได้ซื้อสินค้าของเรา ไม่ว่าจะอยู่ที่ไหนก็ตาม” ศิริวรรณยังได้เน้น
ย้ าอีกว่า “ฟิลลิปได้พยายามคิดค้น และออกแบบดีไซต์ผลิตภัณฑ์ให้เป็นไปตามความต้องการของ
ผู้บริโภค ซึ่งในปัจจุบัน การเปิดใช้ช่องทางซื้อขายออนไลน์ถือเป็นอีกหนึ่งความต้องการส าคัญของ
ผู้บริโภค” 

ลาซาด้า มาเก็ทเพลส (Marketplace) คือ ออนไลน์แพลตฟอร์ม ที่เปิดโอกาสให้ผู้ขาย ร้านค้า
ต่างๆ สามารถน าสินค้าของตัวเองมาน าเสนอและขายได้ในเว็บไซต์ลาซาด้า ซึ่งทางผู้ขายสามารถ
จัดการดูแลสินค้า รายการสต็อกสินค้า(Stock) และข้อมูลต่างๆได้เอง โดยทางลาซาด้าจะเป็นผู้จัดการ
ดูแลด้านโลจิสติกส์(logistic) ด้านขนส่ง ด้านการตลาดออนไลน์และออฟไลน์ และขั้นตอนการช าระ
เงิน 
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ภาพ 4.6 รูปแบบตลาดของลาซาด้า  

ที่มา: ปรับปรุงจาก https://thumbsup.in.th/2013/08/lazada-new-marketplace/ 

 

ภาพ 4.7 การเลือกซื้อสินค้าของลาซาด้า  
ที่มา: ปรับปรุงจาก https://thumbsup.in.th/2013/08/lazada-new-marketplace 
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ภาพ 4.8 การบริการครบวงจร  
ที่มา https://www.brandbuffet.in.th/2015/10/lazada-market-place/ 
 

ลาซาด้า ผู้น าด้านการซื้อสินค้าและแพลตฟอร์มพ้ืนที่ขายของออนไลน์ในภูมิภาคเอเชีย
ตะวันออกเฉียงใต้ เผย อัตราการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็วของแพลตฟอร์มมาร์เก็ตเพลสผู้ค้ารายย่อย
ชาวไทย และหลากหลายแบรนด์ดังบนเว็บไซด์ลาซาด้า โดยรายงานผลประกอบการเมื่อเดือนสิงหาคม
ที่ผ่านมา พบว่า ลาซาด้า มาร์เก็ตเพลส ในประเทศไทย สร้างรายได้มากถึง 80% ของมูลค่าผล
ประกอบการโดยรวมทั้งหมด (GMV) 

หลังจากเปิดแพลตฟอร์มมาร์เก็ตเพลสให้กับผู้ค้ารายย่อยในประเทศจนถึงขณะนี้ มีจ านวน
ผู้ค้ารายย่อยชาวไทยกว่า 7,000 คน เลือกลาซาด้าเป็นพ้ืนที่ขายของออนไลน์ ซึ่งยังรวมไปถึงแบรนด์ที่
เป็นที่รู้จักกันดีในประเทศ อาทิ เทสโก้ โลตัส ลอรีอัล และฟิลิปส์ เป็นต้น 

ลาซาด้าพร้อมจะให้การสนับสนุนอย่างครบวงจรกับผู้ค้าทุกคนบนแพลตฟอร์มมาร์เก็ตเพลส 
โดยลาซาด้าจะท าหน้าที่เป็นทีมสนับสนุนตั้งแต่การจัดการรายการสั่งซื้อสินค้า ไปจนถึงการจัดส่งสินค้า 
นอกจากนี้ผู้ค้ายังได้รับผลประโยชน์จากการเข้าถึงฐานข้อมูลลูกค้า และการวิเคราะห์โครงสร้างการ
ขายและผลประกอบการได้โดยตรง เซลเลอร์ เซ็นเตอร์ หนึ่งในผู้สนับสนุนของลาซาด้า มาร์เก็ตเพลส 
ซึ่งเป็นแพลตฟอร์มขายของออนไลน์ส าหรับผู้ค้าในการจัดการกับคลังสินค้า ราคา โปรโมชั่น และ
รายการสั่งซื้อสินค้า เมื่อเร็วๆ นี้ได้เปิดตัว แอปพลิเคชัน เซลเลอร์ เซ็นเตอร์ (Seller Centre Android 
app) บนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด์ ท าให้ผู้ค้าสามารถเข้าถึงแพลตฟอร์มการขายได้ทุกที่ทุกเวลา 
และยังช่วยเพ่ิมความคล่องตัวในการจัดการสินค้า และมีระบบแจ้งเตือนทันทีเมื่อมีการสั่งซื้ อสินค้า 
รวมไปถึงการดูรายงานผลประกอบการแบบเรียลไทม์ ซึ่งแอปพลิเคชันนี้ นับเป็นผู้ช่วยที่ยกระดับการ
ขายของบนโลกออนไลน์ให้ง่ายขึ้นไปอีกข้ัน 

https://play.google.com/store/apps/details?id=com.sc.lazada
https://play.google.com/store/apps/details?id=com.sc.lazada
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นอกจากนี้ ยังมีลาซาด้า ยูนิเวอร์ซิตี้ ที่เป็นอีกหนึ่งผู้ช่วยส าคัญส าหรับผู้ค้ารายย่อยบน
แพลตฟอร์มมาร์เก็ตเพลสของลาซาด้า โดยเป็นแหล่งรวบรวมหลากหลายเครื่องมือทางตลาด เพ่ือให้
ผู้ค้าน าไปต่อยอดในการท าธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ 

อเล็กแซนดรอ บิสชินี ประธานเจ้าหน้าที่ฝ่ายบริหาร บริษัทลาซาด้า ประเทศไทย กล่าวว่า 
“ลาซาด้า มาร์เก็ตเพลส ถือเป็นแรงขับเคลื่อนที่ส าคัญในการเดินหน้าธุรกิจของเรา โดยลาซาด้าได้รับ
การสนับสนุนเป็นอย่างดีจากผู้ค้ารายย่อยชาวไทยจ านวนมาก และอีกหลากหลายาแบรนด์สินค้าต่างๆ 
ที่เป็นพันธมิตรกับเรา ซึ่งสิ่งนี้แสดงให้เห็นถึงความมั่นใจที่ทุกคนมีให้กับลาซาด้า โดยเรามุ่งมั่นที่จะเป็น
ทีมสนับสนุนที่ท าให้การขายของออนไลน์ของทุกคนเป็นเรื่องง่ายและสะดวก ทั้งการพัฒนาด้านโลจิ
สติกส์ การน าเทคโนโลยีใหม่ๆ มาปรับใช้ และวิธีการจ่ายเงินหลากหลายรูปแบบ ซึ่งทั้งหมดนี้ ท าให้เรา
มั่นใจว่า แพลตฟอร์มการขายของออนไลน์ของลาซาด้าเป็นพ้ืนที่การขายของออนไลน์อันดับหนึ่ง
ส าหรับผู้ค้าชาวไทยอย่างแน่นอน” 

เพ่ือตอบสนองต่อการเจริญเติบโตของตลาดอีคอมเมิรซในประเทศไทย ทั้งผู้ค้าใหม่ และผู้ค้าที่
มีประสบการณ์ในการขายจะได้รับประโยชน์มากมายในการเข้าร่วมกับลาซาด้า มาร์เก็ตเพลส ไม่ว่าจะ
เป็นการเข้าถึงตลาดผู้บริโภคกลุ่มใหม่ การโฆษณาสินค้าผ่านเว็บไซด์ทางการของลาซาด้า และการ
เข้าถึงข้อมูลผลประกอบการและยอดการขายของร้านค้า โดยเว็บไซด์ลาซาด้ามีผู้เข้าชมมากกว่า 4.5 
ล้านคนในแต่ละวันทั่วภูมิภาค รวมไปถึงการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ครอบคลุมทุกช่องทางหลัก ซึ่ง
ทั้งหมดนี้ เป็นปัจจัยหลักที่ท าให้แพลตฟอร์มขายของออนไลน์ของลาซาด้าเป็นตัวเลือกอันดับหนึ่ง
ส าหรับผู้ค้าออนไลน์ทั่วภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ 

หนึ่งในผู้ค้าออนไลน์ที่ได้รับผลประโยชน์จากลาซาด้าอย่าง Household Society ศูนย์รวม
อุปกรณ์เครื่องใช้ภายในบ้าน ซึ่งก่อนหน้านี้เป็นบริษัทขายส่งสินค้าประเภทอุปกรณ์เครื่องใช้ภายใน
บ้าน และลาซาด้าได้เป็นพ้ืนที่การขายสินค้าออนไลน์ที่ท าให้บริษัทประสบความส าเร็จในการขยับ
ขยายไปยังการขายสินค้าปลีกโดยตรงให้ผู้บริโภค 

 ธนะสิทธิ์ ปัญจอนันต์ยศ เจ้าของร้าน Household Society กล่าวว่า “ในส่วนร้านค้าแบบ
ออฟไลน์ เราจะท าหน้าที่ขายส่งสินค้าให้กับบริษัทค้าปลีก แต่ที่ๆ ท าให้เราได้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ง่าย
ขึ้นคือ การท าร้านค้าออนไลน์บนลาซาด้า ซึ่งนอกจากจะสามารถขายสินค้าได้ตลอด 24 ชั่วโมงแล้ว 
เรายังได้รับค าติชมของลูกค้าได้โดยตรง ซึ่งเราสามารถเอาข้อเสนอแนะที่ได้เหล่านี้มาพัฒนาและต่อ
ยอดในการท าธุรกิจของเราได้เป็นอย่างดี นอกจากนี้ เรายังได้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่ ซึ่งเซลเลอร์ เซ็น
เตอร์จากลาซาด้ายังเป็นเครื่องมือที่คอยรายงานผลประกอบการ เพื่อประเมินยอดขายและค าสั่งซื้อ 
ไม่ให้สินค้าขาด ทั้งยังช่วยวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค และเปิดโอกาสให้ผู้ค้าสามารถจัดการกับ
ราคาสินค้าได้อย่างเหมาะสม” 
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ผู้ค้าออนไลน์ผ่านลาซาด้า มาร์เก็ตเพลส จะได้รับการสนับสนุนเป็นอย่างดีจากลาซาด้า ทั้ง
การฝึกอบรมเพ่ือน าไปต่อยอดให้ธุรกิจประสบผลส าเร็จ วิธีจัดการกับคลังสินค้า และการจัดส่งสินค้าให้
ถึงมือผู้บริโภค เพ่ือเตรียมตัวส าหรับงานเทศกาลขายของออนไลน์อย่าง ออนไลน์ เฟสติวัล (Online 
Festival) ที่ลาซาด้าจัดขึ้นเป็นประจ าทุกปี ซึ่งมียอดการขายระหว่างเทศกาลเมื่อปี 2557 ว่ามีมูลค่า
รวมมากกว่าการขายในวันปกติถึง 10 เท่า (เปรียบเทียบจากยอดการขายเมื่อวันที่ 12 ธันวาคม 2557 

เทศกาลออนไลน์ เฟสติวัลประจ าปี 2558 จะจัดขึ้นระหว่างวันที่ 11 พฤศจิกายน ถึงวันที่ 12 
ธันวาคม โดยแต่ละสัปดาห์ ลาซาด้าจะรวบรวมเอาสินค้าพิเศษในแต่ละหมวดหมู่ สินค้าจากแบรนด์ดัง 
และตอ่ยอดจากโปรโมชันประจ าวันด้วย โปรโมชันสุดเอ็กซ์คลูซีพจากหลากหลายพันธมิตรทางการค้า
ทั้งสถาบันการเงินและโทรคมนาคม 

 
4.3 สินค้าที่ทีมีจ าหน่ายในลาซาด้า 

ตาราง 4.1 รายการสินค้าที่มีจ าหน่ายในเว็บไซต์ลาซาด้า 

หมวดหมู ่ สินค้า สินค้าเพิ่มเติม 

อุปกรณ์อิเล็กทรอนิคส ์
 

โทรศัพท์มือถือ 
แท็บเล็ต 
แล็ปท็อป 
คอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะ 
เกมและเครื่องเล่น 
กล้องติดรถยนต ์
กล้องแอ็คช่ันแคม 
กล้องรักษาความปลอดภยั 
กล้องดิจิตอล 
แก็ดเจ็ต 

อุปกรณ์เสรมิมือถือ 
ล าโพงแบบพกพา 
อุปกรณ์ไอทีสวมใส ่
อุปกรณ์ส าหรับเกม 
อุปกรณ์เสรมิกล้อง 
อุปกรณ์เสรมิคอมพิวเตอร ์
อุปกรณ์จดัเก็บข้อมูล 
เครื่องพิมพ์ 
ฮารด์แวร์คอมพิวเตอร ์
อุปกรณ์เสรมิแท็บเลต็ 

ทีวี และเครื่องใช้ไฟฟ้าในบ้าน 
 

ทีวี และ อุปกรณ์วดีีโอ 
อุปกรณ์เสรมิทีวี 
เครื่องเสยีงภายในบ้าน 
เครื่องใช้ไฟฟ้าขนาดใหญ ่
เครื่องใช้ไฟฟ้าขนาดเล็ก 
เครื่องท าความเย็น&ฟอกอากาศ 
เครื่องดูดฝุ่น&ดูแลพื้น 

เตารดีและจักรเย็บผ้า 
เครื่องใช้ไฟฟ้าส่วนบุคคล 
ไดรเ์ป่าผมและจัดแต่งทรงผม 
เครื่องโกนหนวด 
เครื่องฟอกอากาศ 
เครื่องกรองน้ า 
อะไหล่และอุปกรณเ์สริม 

สุขภาพและความงาม 
 

เครื่องส าอาง 
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า 

อุปกรณ์โกนหนวด 
ผลิตภณัฑ์ระงับกลิ่นกาย 
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หมวดหมู ่ สินค้า สินค้าเพิ่มเติม 

อุปกรณ์เพื่อความงาม 
ผลิตภณัฑ์ดูแลผม 
ผลิตภณัฑ์อาบน้ าและดูแลผิว 
น้ าหอม 
ของใช้ส่วนตัว 
อาหารเสริม 
อุปกรณ์เพื่อสุขภาพ 
ผลิตภณัฑ์ส าหรับผู้ชาย 

ผลิตภณัฑ์ดูแลผม 
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า 
ผลิตภณัฑ์อาบน้ าและดูแลผิว 
ถุงยางอนามัย 
น้ ามันหล่อลื่น 
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพทางเพศ 
อาหารเสริมการออกก าลังกาย 
อาหารเสริมส าหรับผู้ชาย 

เด็กอ่อนและของเล่น 
 

รถเข็นเด็กและอุปกรณ ์
นม อาหาร และอุปกรณ ์
เสื้อผ้าและเครื่องประดับ 
ที่นอนและเฟอร์นิเจอร์เด็ก 
ผ้าอ้อมและโถน่ังเด็ก 
ผลิตภณัฑ์อาบน้ าและดูแลผิว 
กีฬาและการละเล่นกลางแจ้ง 
ของเล่นวิทยุบังคับ 
ของเล่นเด็กเล็ก 
ของเล่นเพื่อการสะสม 

เสื้อผ้าเด็กอ่อน 
เซ็ทเสื้อผ้าส าหรับเด็กอ่อน 
บอดี้สูทและชุดหม ี
รองเท้าเด็กผูห้ญิง 
เสื้อผ้าเด็กผู้หญิง 
รองเท้าเด็กผู้ชาย 
เสื้อผ้าเด็กผู้ชาย 
เครื่องประดับส าหรับเด็ก 
ชุดคลุมท้อง 
หมอนรองครรภ ์

ซุปเปอร์มาร์เก็ตและสัตวเ์ลี้ยง 
 

วัตถุดิบท าอาหารและขนม 
เครื่องดื่ม 
อาหารเช้า 
อาหารแห้งและอาหารกระป๋อง 
อุปกรณ์ซักรีดและดูแลบ้าน 
ขนม ช็อกโกแลตและลูกอม 
สุนัข 
แมว 
สัตว์น้ า 
สัตว์เล็กและอื่นๆ 

อาหารสตัว์เล็ก 
ที่อยู่อาศัย&อุปกรณ์สตัว์เล็ก 
อุปกรณ์ท าความสะอาดสตัว์เล็ก 
อาหารนก 
กรงนกและอื่นๆ 
อุปกรณ์ท าความสะอาดส าหรับนก 
อาหารสตัว์เลื้อยคลาน 

บ้านและไลฟส์ไตล ์
 

เครื่องครัว 
เฟอร์นิเจอร ์
ของแต่งบ้าน และโคมไฟ 
ห้องนอน 
ห้องน้ า 
ท าความสะอาดและซักรดี 

ไฟภายนอกอาคาร 
หลอดไฟ 
โคมไฟดีไซน์พิเศษ 
โคมไฟตั้งโต๊ะ 
ไฟตกแต่งเพดาน 
นาฬิกา 
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หมวดหมู ่ สินค้า สินค้าเพิ่มเติม 

ปรับปรุงบ้านและตกแต่งสวน 
เครื่องเขียนและงานฝมีือ 
เครื่องดนตร ี
หนังสือ 

ผ้าม่าน 
ของตกแต่ง 
สติกเกอรต์ิดผนัง 
พรมและเสื่อ 

แฟช่ันผู้หญิง 
 

เสื้อผ้า 
รองเท้า 
กระเป๋า 
เครื่องตกแต่ง 
ชุดชั้นในและเสื้อนอน 
เครื่องแต่งกายมสุลมิ 
Baju Kurung 
ชุดเดรสและจั๊มสูท 
เสื้อและเสื้อยืด 
กางเกง 

ฮิญาบ 
ชุดว่ายน้ า 
เสื้อคลมุ 
อุปกรณ์ชุดชั้นในและชุดนอน 
เสื้อผ้าเด็กผู้หญิง 
รองเท้าเด็กผูห้ญิง 
เครื่องประดับเด็กผู้หญิง 
กระเป๋าเด็ก 

แฟช่ันผู้ชาย 
 

เสื้อผ้า 
รองเท้า 
กระเป๋า 
เครื่องตกแต่ง 
ชุดชั้นในและเสื้อนอน 
เครื่องแต่งกายมสุลมิ 
เสื้อและเสื้อยืด 
กางเกง 

เนคไทและโบวไ์ท 
เข็มขัด 
เครื่องประดับข้อมือ 
ถุงมือ 
ถุงเท้า 
ผ้าพันคอ 
หมวกและหมวกแก๊ป 
ร่ม 

เครื่องประดับ 
 

นาฬิกาผู้หญิง 
นาฬิกาผู้ชาย 
นาฬิกาส าหรับเด็ก 
แว่นตากันแดด 
แว่นตา 
คอนแทคเลนส ์
อุปกรณ์ส าหรับแว่นตา 
เครื่องประดับผู้ชาย 
เครื่องประดับผู้หญิง 

คอนแทคเลนส์แบบใส 
คอนแทคเลนส์แบบส ี
อุปกรณ์ดูแลคอนแทคเลนส์อื่นๆ 
น้ ายาหยอดตา 

กีฬาและการเดินทาง 
 

การเดินทาง 
ฟิตเนส และ การออกก าลังกาย 
กีฬา และ กิจกรรมกลางแจ้ง 

อุปกรณ์ลดน้ าหนัก 
ลู่วิ่ง 
จักรยานปั่นในรม่ 
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หมวดหมู ่ สินค้า สินค้าเพิ่มเติม 

เสื้อผ้ากีฬาผู้ชาย 
เสื้อผ้ากีฬาผู้หญิง 
กีฬาทางน้ า 
กีฬาประเภททีม 
กีฬาท่ีใช้ไม้แร็กเกต 
อุปกรณ์เสรมิส าหรับกีฬา 
กีฬาต่อยมวย 

อุปกรณ์เสรมิความแข็งแกร่ง 
อุปกรณ์ยกน้ าหนัก 
อุปกรณ์โยคะ 
เสื่อโยคะ 
พิลาทิส 
อุปกรณ์ฟิตเนส 
อุปกรณ์เสรมิการวิ่ง 

ยานยนต์และอุปกรณ ์
 

รถยนต์และอุปกรณ ์
สินค้าหร้อมบริการติดตั้ง 
ล้อและยางรถยนต ์
น้ ามันเครื่องและของเหลว 
ชุดคาร์แคร ์
อุปกรณ์เสรมิรถยนต ์
อุปกรณ์เสรมิไฟฟ้าในรถยนต ์
มอเตอรไ์ซค์และอุปกรณ ์
ชุดแต่ง/อะไหล่มอเตอรไ์ซค ์
ชุดขับขี่และหมวกกันน็อค 

ชุดท าความสะอาด 
แว็กซ์ขัดเงาสีรถ 
น้ ายาดูแลกระจกรถ 
สีและรองพื้น 
ใบมีดรีดน้ า 
เครื่องดูดฝุ่นในรถยนต ์
ชุดขัดเงาและเคลือบสีรถ 
น้ ายาดูแลล้อและยาง 
ชุดดูแลเบาะหนัง 
น้ ายาขัดเคลือบสรีถ 

ที่มา: รายการสินค้าที่มีจ าหน่ายในเว็บไซต์ลาซาด้า https://www.lazada.co.th/ 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 
 

41 

4.4 ขั้นตอนการสั่งซ้ือสินค้าของลาซาด้า 

 

ภาพ 4.9 ขั้นตอนการสั่งซื้อสินค้าของลาซาด้า 
 ที่มา: https://www.lazada.co.th/ 
 

ตรวจสอบระยะเวลาในการจัดส่งสินค้า 

หน้าแอพพลิเคชั่น 
หลังจากท่ีเข้าไปหน้าสินค้าที่สนใจแล้ว 
ขั้นตอนที่ 1 ใส่รหัสไปรษณีย์ลงในช่องว่างใต้ตัวเลือกการจัดส่ง (หรือกดสัญลักษณ์สี่เหลี่ยมในจัดส่ง 
หากต้องการแก้ไขรหัสไปรษณีย์ที่มีอยู่แล้ว) 
ขั้นตอนที่ 2 กด “ยืนยัน” 
ข้อมูลจะปรากฏในหัวข้อจัดส่ง 
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ภาพ 4.10 ขั้นตอนการสั่งซื้อสินค้าของลาซาด้าหน้าแอปพริเคชั่น  
ที่มา: https://www.lazada.co.th/ 
 

หน้าเว็บไซต์ 
หลังจากท่ีเข้าไปในหน้าสินค้าที่สนใจแล้ว 

ขั้นตอนที่1 ใส่รหัสไปรษณีย์ลงในช่องว่างใต้ตัวเลือกการจัดส่ง (หรือกด “เปลี่ยน”หากต้องการแก้ไข
รหัสไปรษณีย์ที่มีอยู่แล้ว) 
ขั้นตอนที่2 กด “บันทึก” 
ข้อมูลจะปรากฏในหัวข้อจัดส่ง 

 

ภาพ 4.11 ขั้นตอนการสั่งซื้อสินค้าของลาซาด้าหน้าเว็บไซต์  
ที่มา: https://www.lazada.co.th/ 
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รูปแบบการขนส่งสินค้าของลาซาด้า 

รูปแบบการจดัส่ง ระยะเวลาการจัดส่ง ค่าบริการ พื้นที่ให้บริการ 
สรุป ระยะเวลาในการจัดส่งสินค้า

มีความหลากหลาย ขึ้นอยู่
กับต้นทางที่สินค้าถูกจัดส่ง 
เช่น สินค้าน าเข้าจาก
ต่างประเทศ 

  

ส่งแบบประหยัด หากสินค้าไม่เร่งรีบและยินดี
ที่จะรอรับสินค้า แนะน าให้
ส่งแบบประหยัด จะมี
ค่าใช้จ่ายในราคาทีย่่อมเยา 

ส าหรับค าสั่งซ้ือจะมียอด
ช าระรวม แลว้น้อยกว่า 99 
บาทต่อร้านค้าจะมี
ค่าธรรมเนียมการสั่งซ้ือขั้น
ต่ า 29 บาทต่อรา้นค้า 

ทุกพื้นที่ในประเทศไทย 

ส่งแบบธรรมดาส่ง มีการจัดส่งแบบรวดเร็วกว่า
การจัดส่งแบบประหยัด 
ขึ้นอยู่กบัต้นทางและ
ปลายทางของสินค้า กรณี
สินค้าหนักมากกวา่ 20 
กิโลกรัม ระยะการจัดส่ง
นานกวา่ปกต ิ

ส าหรับค าสั่งซ้ือจะมียอด
ช าระรวม แลว้น้อยกว่า 99 
บาทต่อร้านค้าจะมี
ค่าธรรมเนียมการสั่งซ้ือขั้น
ต่ า 29 บาทต่อรา้นค้า 

ทุกพื้นที่ในประเทศไทย 

ส่งด่วน ส าหรับพื้นที่ในกรุงเทพจะมี
การส่งสินค้าภายในวันเดียว 
ส าหรับพื้นที่ต่างจังหวัดจะ
ส่งสินค้าในวันถัดไป 

ค่าธรรมเนียมขั้นต่ า 39 บาท 
เพิ่มเติมจากการส่งแบบ
ธรรมดาต่อร้านค้า 

บริการช าระเงินผ่าน
เคาน์เตอร์เซอร์วิส 
ไม่รองรับการส่งพื้นที่ไกล 

 

ตาราง 4.2 รูปแบบการขนส่งสินค้าของลาซาด้า  
ที่มา: https://www.lazada.co.th/ 
 
การคืนสินค้า 

ขั้นตอนที่1 ล็อกอินเข้าสู่บัญชีที่สมัครสมาชิก 
จากนั้นลงชื่อเข้าใช้ คลิกท่ี “บัญชีของxxx” และเลือก “รายการสั่งซื้อของฉัน” 
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ภาพ 4.12 ขั้นตอนการสั่งสินค้า  
ที่มา: https://www.lazada.co.th/] 

 
ขั้นตอนที่2 เลือกค าสั่งซื้อที่มีสินค้าท่ีต้องการจะคืนและคลิก “คืนสินค้า” 
ค าสั่งซื้อต้องอยู่ในระยะเวลาประกัน (ระยะเวลาขึ้นอยู่กับนโยบายของสินค้าแต่ละประเภท) 
สินค้าต้องอยู่ในสถานะ “ส่งสินค้าแล้ว” 
 

 
ภาพ 4.13 ขั้นตอนการสั่งสินค้า  
ที่มา: https://www.lazada.co.th/ 

 
ขั้นตอนที่ 3 กรอกข้อมูลในแบบฟอร์มการคืนสินค้า 
เลือกสินค้าที่ต้องการ พร้อมเลือกเหตุผล 
ระบุสาเหตุของการคืนสินค้าอย่างระเอียด เพื่อความรวดเร็วในการตรวจสอบ 
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ภาพ 4.14 ขั้นตอนการสั่งสินค้า  
ที่มา: https://www.lazada.co.th/ 

 
เลือกตัวแทนในการจัดส่งสินค้าคืน (ตัวเลือกการจัดส่งขึ้นอยู่กับประเภทสินค้า และที่อยู่) 
คลิก “ส่งฟอร์ม” 

 
ภาพ 4.15 ขั้นตอนการสั้งสินค้า 
 ที่มา: https://www.lazada.co.th/  

 
การส่งสินค้าท่ีไปรษณีย์ไทย และ7-eleven จะต้องพิมพ์แบบฟอร์มการคืนสินค้าและติดเอกสารที่หน้า
กล่องพัสดุ 
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ภาพ 4.16 ขั้นตอนการส่งสินค้า 

ที่มา: https://www.lazada.co.th/ 

หากต้องการเลือกการคืนสินค้าที่ Kerry ไม่จ าเป็นต้องพิมพ์แบบฟอร์มการคืนสินค้าและติดเอกสารที่
หน้ากล่องพัสดุ คุณสามารถแสดง “บาร์โค้ด” หรือ “หมายเลข” คณะส่งสินค้าคืนที่ Kerry ได้เลย 
ขั้นตอนที่ 4 พิมพ์แบบฟอร์มการคืนสินค้าและติดเอกสารที่หน้ากล่องพัสดุ 
คลิก “พิมพ์เอกสารจากหน้าพัสดุ” 
ติดเอกสารที่หน้ากล่องพัสดุ 
ส่งพัสดุกลับมาหาเรา โดยน าส่งที่ตัวแทนขนส่งที่คณะระบุไว้ 

 

ภาพ 4.17 ขั้นตอนการส่งสินค้า  

ที่มา: https://www.lazada.co.th/ 
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*** แบบฟอร์มการคืนได้รวมค่าจัดส่งแล้ว (ไม่เสียค่าใช้จ่ายใดๆในการส่ง) 
*** โปรดจดหมายเลขพัสดุเอาไว้ เพื่อท าการติดตามสินค้าที่ส่งคืน 
หมายเหตุ:  

 กรณีสินค้าท่ีมีขนาดใหญ่ (เกิน20 กก) ระบบจะท าการล็อก การเข้ารับสินค้าท่ีปลายทางให้
โดยอัตโนมัติ เจ้าหน้าที่จะท าการติดต่อ เพื่อยืนยันวันและเวลาในการรับสินค้า 

 หากไมส่ามารถพิมพ์เอกสารจ่าหน้าได้ อาจต้องช าระค่า EMS ไปก่อน โดยทางลาซาด้ายินดีที่
จะคืนเงินค่าบริการ EMS ให้ โปรดเก็บใบแจ้งยอดช าระเงินไว้เป็นหลักฐาน (ยกเว้นการคืน
สินค้า กรณีเปลี่ยนใจไม่สามารถขอคืนค่า EMS ได้) 
 

4.5 การลงทุนในลาซาด้า 

 

ภาพ 4.18 สามผู้ก่อตั้ง Rocket Internet และเป็นผู้ก่อตั้ง Lazada Group  
ที่มาภาพ: https://boerse.ard.de 

 
ลาซาด้าก่อตั้งโดยบริษัท Startup อย่าง Rocket Internet บริษัทสัญชาติเยอรมัน มี

ส านักงานใหญ่ตั้งอยู่ที่กรุงเบอร์ลิน บริษัทก่อตั้งเมื่อปี 2550 โดยสามพ่ีน้อง Marc, Oliver และ 
Alexander Samwer พวกเขาได้รับแรงบรรดาลใจจาก Jeff Bezos ผู้ก่อตั้งเว็บไซด์ Amezon และ
คิดว่าการสร้าง Platform การค้าออนไลน์อย่างอี-คอมเมิร์ซ ยังมีช่องว่างการเติบโตอีกมาก ดังนั้นงาน
แรกของเขา คือ การเลียนแบบเว็บไซด์ขายของแฟชั่นง่ายๆของอเมริกาอย่าง Zappos.com โดยตั้งชื่อ
ใหม่เป็น Zalando ในปี 2551 ที่รวบรวมแฟชั่นเครื่องแต่งกาย และรองเท้าไว้อย่างครบครัน แต่น่า
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เสียดายที่บริษัทมีผลประกอบการไม่ดีนัก เขาขาดทุนติดต่อกันถึง 3 ปีซ้อน และเริ่มก าไรในปีที่ 4 
นอกจากนี้ Rocket Internet ยังสร้างเว็บไซด์อีกหลายเว็บทางด้านการค้าออนไลน์ ส่วนใหญ่แล้วจะ
เน้นไปที่อาหารสด แฟชั่น เครื่องใช้ในบ้าน และการท่องเที่ยว เช่น Dafiti, Campsy, Jumia Travel, 
Nestpick เป็นต้น 

ในปี 2555 ทั้งสามพ่ีน้องเล็งเห็นว่าในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ยังไม่มีการท าอี-คอมเมิร์ซอย่าง
จริงๆจังๆ เขาจึงก่อตั้งลาซาด้าโดยจะเน้นใน 5 ประเทศที่มีก าลังซื้ออย่างอินโดนีเซีย มาเลเซีย ไทย ฟิ
ลิปินส์ และเวียดนาม แต่น่าเสียดายที่การขยายกิจการไปต่างประเทศเป็นเรื่องยากล าบากพอสมควร 
อีกทั้งพวกเขาเป็นชาวเยอรมัน การข้ามมาท าตลาดในแถมเอเชียตะวันออกเฉียงใต้เป็นเรื่องยาก พวก
เขาจึงจัดตั้งบริษัทใหม่โดยใช้ชื่อว่า ลาซาด้า กรุ๊ป จดทะเบียนที่ประเทศสิงคโปร์และให้รัฐบาลสิงคโปร์
อย่างกลุ่มเทมาเส็กเข้ามาร่วมถือหุ้นด้วย บริษัทไปได้ดีในสิงคโปร์และประเทศไทย ท าให้ดึงผู้ร่วมทุน
ต่างชาติอีกหลายหลาย เช่น Tesco ของอังกฤษ , JPMorgan Chase, Investment AB Kinnevik 
และ บริษัท Venture Capital ชื่อดังอย่าง Summit Partners 

ในปี 2559 ลาซาด้าประกาศว่าบริษัทมียอดขายมากกว่า 1.36 พันล้านเหรียญ และกลายมา
เป็นผู้เล่นรายใหญ่อันดับหนึ่ง Shopping Platform ในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ และยังชักชวนให้ 
Alibaba Group ของ Jack Ma เข้ามาร่วมลงทุน 

ในปี 2560 Alibaba Group ประกาศเข้าซื้อหุ้น 83% ใช้เงินลงทุนไปมากกว่า 1 พันล้าน
เหรียญ จากกลุ่มผู้ถือหุ้นเดิมอย่าง Rocket Internet และ Investment AB Kinnevik ท าให้ลาซาด้า
มีผู้ถือหุ้นรายใหญ่อยู่ 2 กลุ่มนั้นคือ Alibaba และ Temasek Holdings เมื่อไม่นานมานี้เดือนมีนาคม 
ปี 2561 Alibaba ประกาศเพ่ิมการลงทุนในลาซาด้า ไปอีก 2 พันล้านเหรียญ เป็นการยืนยันได้ว่า
บริษัทจะจริงจังกับการท า Shopping Platform อย่างเข้มข้นแน่นอนหุ้น Alibaba เสนอราคาที่ 170 
เหรียญต่อหุ้น (ประมาณ 5300 บาท) ด้วยค่า P/E ratio ที่ 47 เท่า P/BV ที่ 7.8 เท่า และยังไม่เคยมี
ประวัติการจ่ายปันผล การที่นักลงทุนยอมให้ค่า P/E สูงขนาดนี้อาจจะคาดหวังการเติบโตของ
Alibaba  
        เมื่อปี 2560 ที่ผ่านมา รายได้ของ Alibaba อยู่ที่ 24 พันล้านเหรียญ และก าไรสุทธิที่ 6 
พันล้าน หมายถึงอัตราก าไรสุทธิที่ 27.59% อยู่ในระดับสูงมาก 
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บทที่ 5 

พฤติกรรมการจับจ่ายผ่านเว็บไซต์ลาซาด้า 

5.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้จับจ่ายผ่านเว็บไซต์ลาซาด้า 

จากการส ารวจข้อมูลทั้งหมด 136 คน พบว่ามีเพศหญิงมีจ านวน 87 คน และเพศชายจ านวน 
49 คน ในจ านวนนี้แบ่งได้เป็น 5 กลุ่ม ได้แก่ Generation z จ านวน 16 คน millennial จ านวน 94 
คน Generation x จ านวน 16 คน Baby Boomer จ านวน 5 คน และ Silent Generation จ านวน 
5 คน ทั้งนี้ กลุ่มตัวอย่างจ านวน 94 คนเป็นคนโสน สมรส/อยู่ด้วยกัน จ านวน 39 คน และอย่าร้าง/
แยกกันอยูจ่ านวน 3 คน  

 

 

ภาพ 5.1 กลุ่มอายุของผู้จับจ่ายผ่านเว็บไซต์ลาซาด้า 

กลุ่มตัวอย่างเป็นนักเรียน จ านวน 6 คน นักศึกษา จ านวน 85 คน รับราชการ จ านวน 22 คน 
พนักงานเอกชน จ านวน 10 คน และธุรกิจส่วนตัว จ านวน 13 คน ดังภาพที่ 5.2 ขณะที่ภาพที่ 5.3 
แสดงระดับรายได้ของกลุ่มตัวอย่าง โดยเป็นผู้มีรายได้น้อยกว่า 10,000 จ านวน 59 คน มีรายได้
ระหว่าง 10,000-20,000 จ านวน 41 คน มีรายได้ระหว่าง 20,001-30,000 จ านวน 15 คน และมี
รายได้มากกว่า 30,000 จ านวน 21 คน 
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ภาพ 5.2 ระดับการศึกษาของผู้จับจ่ายผ่านเว็บไซต์ลาซาด้า 

 

ภาพ 5.3 ระดับรายได้ของผู้จับจ่ายผ่านเว็บไซต์ลาซาด้า 
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5.2 พฤติกรรมการจับจ่ายสินค้าออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ลาซาด้า ในรอบ 1 ปี ท่ีผ่านมา 

ประเภทสินค้ากลุ่ม อาหารและเครื่องดื่ม 

 

ภาพ 5.4 เป็นภาพที่แสดงการตัดสินใจซื้อ ของกลุ่มอาหารและเครื่องดื่ม 

จากข้อมูลทั้งหมด 146 คน แบ่งได้  เป็น 5 กลุ่ม ดังนี้ไม่ซื้อสินค้าจ านวน 120 คนซื้อสินค้า

โดยเลือกจาก โปรโมชั่นลดราคาจ านวน 13 คน, เลือกจากขั้นตอนการช าระเงินที่รวดเร็วจ านวน 3   

คน, ดูจากการรีวิวสินค้าท่ีเป็นจริงจ านวน 7 คน และ ดูจากร้านค้าท่ีมีความน่าเชื่อถือจ านวน 3 คน 
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ภาพ 5.5 เป็นภาพที่แสดงการเลือกแบรนด์สินค้า ของกลุ่มอาหารและเครื่องดื่ม 

จากข้อมูลทั้งหมด 136 คน แบ่งได้ เป็น 5 กลุ่ม ดังนี้ ไม่ซื้อสินค้า จ านวน 120 คน ซื้อสินค้า 

โดยเลือกจากความชอบแบรนด์นี้ จ านวน 8 คน, มีคนแนะน าจ านวน 2 คน, ดูจากโฆษณาจ านวน 6 

คน และชอบลองของใหม่ ไม่มีเลย 

 

 

 

120 

8 2 6 0 
0

20

40

60

80

100

120

140

ไม่ซื้อ  ชอบแบรนด์นี้  มีคนแนะน า  ดูจากโฆษณา  ชอบลองของใหม่  

การเลือกแบรนด์สินค้า 



 
 
 
 

53 

 

ภาพ 5.6 เป็นภาพที่แสดงการช าระเงิน ของกลุ่มอาหารและเครื่องดื่ม 

จากข้อมูลทั้งหมด 136 คน แบ่งได้  เป็น 7 กลุ่ม ดังนี้ ไม่ซื้อสินค้า จ านวน 120 คน ซื้อสินค้า

โดยเลือกช าระเงินโดยการเก็บเงินปลายทางจ านวน 10 คน. ช าระผ่านบัตรเครดิตจ านวน 2 คน, ช าระ

ผ่านบัตรเดบิตจ านวน 0 คน, ช าระผ่านเคาน์เตอร์เซอร์วิสจ านวน 1 คน, ช าระผ่านเครื่อง ATM 

จ านวน 2 คนและ ช าระผ่าน Lazada Wallet จ านวน 1 คน 
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ภาพ 5.7 เป็นภาพที่แสดงการส่งสินค้า ของกลุ่มอาหารและเครื่องดื่ม 

จากข้อมูลทั้งหมด 136 คน แบ่งได้  เป็น 4 กลุ่ม ดังนี้ ไม่ซื้อสินค้า จ านวน 120 คน ซื้อสินค้า
โดยเลือกส่งแบบประหยัดจ านวน 2 คน ส่งแบบธรรมดาจ านวน 3 คน และส่งด่วนจ านวน 11 คน 

ประเภทสินค้ากลุ่ม ผลิตภัณฑ์ของใช้ในบ้าน 

 

ภาพ 5.8 เป็นภาพที่แสดงการตัดสินใจซื้อ ผลิตภัณฑ์ของใช้ในบ้าน 
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จากข้อมูลทั้งหมด 159 คน แบ่งได้ เป็น  5 กลุ่ม ดังนี้ ไม่ซื้อสินค้า จ านวน 74 คน ซื้อสินค้า
โดยเลือกจาก โปรโมชั่นลดราคาจ านวน 39 คน เลือกจากขั้นตอนการช าระเงินที่รวดเร็วจ านวน 5  คน 
ดูจากการรีวิวสินค้าที่เป็นจริงจ านวน 33 คน และ ดูจากร้านค้าที่มีความน่าเชื่อถือจ านวน 8 คน 

 

 

ภาพ 5.9 เป็นภาพที่แสดงการเลือกแบรนด์สินค้า ผลิตภัณฑ์ของใช้ในบ้าน 

จากข้อมูลทั้งหมด 144 คน แบ่งได้ เป็น 5 กลุ่ม ดังนี้ ไม่ซื้อสินค้า จ านวน 74 คน ซื้อสินค้า

โดยเลือกจากความชอบแบรนด์นี้ จ านวน 20 คน  มีคนแนะน าจ านวน 14 คน ดูจากโฆษณาจ านวน 

35 คน และชอบลองของใหม่ 1 คน 
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ภาพ 5.10 เป็นภาพที่แสดงการช าระเงิน ของกลุ่มผลิตภัณฑ์ของใช้ในบ้าน 

จากข้อมูลทั้งหมด 136 คน แบ่งได้  เป็น 7 กลุ่ม ดังนี้ ไม่ซื้อสินค้า จ านวน 74 คน ซื้อสินค้า
โดยเลือกช าระเงินโดยการเก็บเงินปลายทางจ านวน 42 คน. ช าระผ่านบัตรเครดิตจ านวน 2 คน, ช าระ
ผ่านบัตรเดบิตจ านวน 1 คน, ช าระผ่านเคาน์เตอร์เซอร์วิสจ านวน 2 คน, ช าระผ่านเครื่อง ATM 
จ านวน 15 คนและ ช าระผ่านลาซาด้า วอลเล็ท จ านวน 0 คน 
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ภาพ 5.11 เป็นภาพที่แสดงการส่งสินค้า ของกลุ่มผลิตภัณฑ์ของใช้ในบ้าน 

จากข้อมูลทั้งหมด 136 คน แบ่งได้   เป็น 4 กลุ่ม ดังนี้ ไม่ซื้อสินค้า จ านวน 74 คน ซื้อสินค้า

โดยเลือกส่งแบบประหยัดจ านวน 11 คน ส่งแบบธรรมดาจ านวน 9 คน และส่งด่วนจ านวน 42 คน 
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ประเภทสินค้ากลุ่ม ของใช้ส่วนตัว 

 

ภาพ 5.12 เป็นภาพที่แสดงการตัดสินใจซื้อ ของใช้ส่วนตัว 

จากข้อมูลทั้งหมด 170 คน แบ่งได้ เป็น 5 กลุ่ม ดังนี้ ไม่ซื้อสินค้า จ านวน 38 คน ซื้อสินค้า

โดยเลือกจาก โปรโมชั่นลดราคาจ านวน 65 คน เลือกจากขั้นตอนการช าระเงินที่รวดเร็วจ านวน 17  

คน ดูจากการรีวิวสินค้าท่ีเป็นจริงจ านวน 36 คน และดูจากร้านค้าที่มีความน่าเชื่อถือจ านวน 14 คน 
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ภาพ 5.13 เป็นภาพที่แสดงการเลือกแบรนด์สินค้า ของกลุ่มของใช้ส่วนตัว 

จากข้อมูลทั้งหมด 155 คน แบ่งได้ เป็น 5 กลุ่ม ดังนี้ ไม่ซื้อสินค้า จ านวน 38 คน ซื้อสินค้า

โดยเลือกจากความชอบแบรนด์นี้ จ านวน 45 คน มีคนแนะน าจ านวน 17 คน ดูจากโฆษณาจ านวน 48 

คน และชอบลองของใหม่  7 คน 
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ภาพ 5.14 เป็นภาพที่แสดงการช าระเงิน ของกลุ่มของใช้ส่วนตัว 

จากข้อมูลทั้งหมด 136 คน แบ่งได้  เป็น 7 กลุ่ม ดังนี้ ไม่ซื้อสินค้า จ านวน 38 คน ซื้อสินค้า

โดยเลือกช าระเงินโดยการเก็บเงินปลายทางจ านวน 61 คน. ช าระผ่านบัตรเครดิตจ านวน 6 คน, ช าระ

ผ่านบัตรเดบิตจ านวน 1 คน, ช าระผ่านเคาน์เตอร์เซอร์วิสจ านวน 3 คน, ช าระผ่านเครื่อง ATM 

จ านวน 25 คนและ ช าระผ่าน Lazada Wallet จ านวน 2 คน 
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ภาพ 5.15 เป็นภาพที่แสดงการส่งสินค้า ของกลุ่มของใช้ส่วนตัว 

จากข้อมูลทั้งหมด 136 คน แบ่งได้  เป็น 4 กลุ่ม ดังนี้ ไม่ซื้อสินค้า จ านวน 38 คน ซื้อสินค้า

โดยเลือกส่งแบบประหยัดจ านวน 19 คน ส่งแบบธรรมดาจ านวน 25 คน และส่งด่วนจ านวน 54 คน 
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ภาพ 5.16 เป็นภาพที่แสดงการซื้อสินค้าและไม่ซื้อสินค้าของกลุ่มอาหารและเครื่องดื่ม 

โดยพบว่ามีการซื้อสินค้าคิดเป็น 12% ไม่ซื้อสินค้าคิดเป็น 88% 

 

ภาพ 5.17 เป็นภาพที่แสดงการซื้อสินค้าและไม่ซื้อสินค้าของกลุ่มผลิตภัณฑ์ของใช้ในบ้าน 

โดยพบว่ามีการซื้อสินค้าคิดเป็น 46% ไม่ซื้อสินค้าคิดเป็น 54% 
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ภาพ 5.18 เป็นภาพที่แสดงการซื้อสินค้าและไม่ซื้อสินค้าของกลุ่มของใช้ส่วนตัว 

โดยพบว่ามีการซื้อสินค้าคิดเป็น 72% ไม่ซื้อสินค้าคิดเป็น 28% 

 

5.3 ความพึงพอใจของผู้บริโภคที่สั่งซื้อสินค้าออนไลน์จากเว็บไซต์ลาซาด้า 

 

ภาพ 5.19 เป็นภาพที่แสดงสินค้าที่มีความหลากหลาย 

จากข้อมูลทั้งหมด 136 คน แบ่งได้ เป็น 5 ระดับ ดังนี้ ระดับ1 จ านวน 1 คน ระดับ 2  
จ านวน 3 คน ระดับ 3 จ านวน  49 คน ระดับ4 จ านวน  65 คน และระดับ 5 จ านวน 18 คน 
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ภาพ 5.20 เป็นภาพที่แสดงสินค้าที่มีความทันสมัย 

จากข้อมูลทั้งหมด 136 คน แบ่งได้ เป็น 5 ระดับ ดังนี้ ระดับ1 จ านวน 0 คน ระดับ 2  

จ านวน 6 คน ระดับ 3 จ านวน  49 คน ระดับ4 จ านวน  59 คน และระดับ 5 จ านวน 22 คน 

 

 

ภาพ 5.21 เป็นภาพที่แสดงสินค้าที่มีคุณภาพ 
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จากข้อมูลทั้งหมด 136 คน แบ่งได้ เป็น 5 ระดับดังนี ้ระดับ1 จ านวน 1 คน ระดับ 2  จ านวน  

16 คน ระดับ 3 จ านวน  45 คน ระดับ4 จ านวน  62 คน และระดับ 5 จ านวน 12 คน 

 

 

ภาพ5.22 เป็นภาพที่แสดงสินค้าท่ีมีราคาถูกกว่าท้องตลาด 

จากข้อมูลทั้งหมด 136 คน แบ่งได้ เป็น 5 ระดับดังนี้ ระดับ1 จ านวน 0 คน ระดับ 2  จ านวน 

8 คน ระดับ 3 จ านวน  47 คน ระดับ4 จ านวน  56 คน และระดับ 5 จ านวน 25 คน 
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ภาพ 5.23 เป็นภาพที่แสดงสินค้าที่มีราคาเหมาะสม  

จากข้อมูลทั้งหมด 136 คน แบ่งได้ เป็น 5 ระดับ ดังนี้ ระดับ1 จ านวน 1 คน ระดับ 2  

จ านวน 5 คน ระดับ 3 จ านวน 43 คน ระดับ4 จ านวน 55 คน และระดับ 5 จ านวน 32 คน 

 

ภาพ 5.24 เป็นภาพที่แสดงสินค้าที่มีการบริการ24ชั่วโมง 

จากข้อมูลทั้งหมด 136 คน แบ่งได้ เป็น 5 ระดับ ดังนี้ ระดับ1 จ านวน 0 คน ระดับ 2  

จ านวน 0 คน ระดับ 3 จ านวน  18 คน ระดับ4 จ านวน 46 คน และระดับ 5 จ านวน 72 คน 
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ภาพ 5.25 เป็นภาพที่แสดงเว็บไซต์ใช้งานได้ง่าย 

จากข้อมูลทั้งหมด 136 คน แบ่งได้  เป็น 5 ระดับ  ดังนี้  ระดับ1 จ านวน 0 คน ระดับ 2  

จ านวน 2 คน ระดับ 3 จ านวน  12 คน ระดับ4 จ านวน  52 คน และระดับ 5 จ านวน 70 คน 
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บทที่ 6 
สรุปและอภิปรายผล 

 
6.1 สรุป 

การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษารูปแบบการขายสินค้าออนไลน์ช้อปปิ้งและศึกษา
พฤติกรรมการจับจ่ายสินค้าของกลุ่มคนรุ่นมิลเลนเนียล ในพ้ืนที่อ าเภอเมืองพิษณุโลก และอ าเภอบาง
กระทุ่ม จ านวน 136 คน โดยใช้วิธีการด าเนินงาน คือ ใช้สมการของยามาเน่เพ่ือหาค่าประชากรและ
กลุ่มตัวอย่างทั้ง 9 อ าเภอในจังหวัดพิษณุโลก เก็บแบบสอบถามในพ้ืนที่อ าเภอเมืองพิษณุโลกและ 
อ าเภอบางกระทุ่ม จ านวน 136 คน  น าข้อมูลจากแบบสอบถามแปลงเป็นโค้ดตัวเลข ใส่ใน  
Microsoft Excel วิเคราะห์ข้อมูลโดย แสดงผลในรูปแบบของกราฟและตาราง       

ผลการวิจัยพบว่า Generation Z มีจ านวน 16 คน Millennial มีจ านวน 94 คน,  
Generation X มี จ านวน  16 คน,  Baby Boomer และ Silent Generation  มีจ านวน 5 คน กลุ่ม 
อาหารและเครื่องดื่ม ซื้อสินค้าจ านวน 16 คน จากทั้งหมด 136 คน คิดเป็นร้อยละ 12 กลุ่มผลิตภัณฑ์ 
ของใช้ในบ้านซื้อสินค้า 62 คน จากทั้งหมด 136 คน คิดเป็นร้อยละ 46 กลุ่มของใช้ส่วนตัว ซื้อสินค้า 
จ านวน 98 คน จากทั้งหมด 136 คน  คิดเป็นร้อยละ 72 ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกสินค้าคือโปรโมชั่น 
ลดราคา และการรีวิวสินค้า มีการช าระเงินโดย โอน  ผ่าน  Mobile Banking  และเลือกที่จะส่งสินค้า 
แบบส่งด่วน   

กลุ่มคนรุ่นมิลเลนเนียล พบว่ามี เพศหญิงมีจ านวน 55 คน และเพศชายมีจ านวน 39 คน จาก
ทั้งหมด 94 คน มีอายุ 21 – 34 ปีจ านวน 94 คน ระดับการศึกษานักเรียนจ านวน 6 คน นักศึกษา
จ านวน 73 คน รับราชการ 4 คน พนักงานเอกชนจ านวน 6 คน และท าธุรกิจส่วนตัวจ านวน 5 คน มี
รายได้ น้อยกว่า 10,000 บาท จ านวน 77 คนและ 10,001-20,000 บาทจ านวน 17 คน สถานภาพ 
โสดจ านวน 74 คน สมรส/อยู่ด้วยกันจ านวน 19 คน และอย่าร้างจ านวน 1 คน มีการซื้อสินค้าในกลุ่ม
อาหารและเครื่องดื่มคิดเป็นร้อยละ 8 กลุ่มผลิตภัณฑ์ของใช้ในบ้านคิดเป็นร้อยละ 38 กลุ่มของใช้
ส่วนตัวคิดเป็นร้อยละ 54 โดยรูปแบบการขายสินค้าของลาซาด้าจะเป็นการขายสินค้าผ่านทางหน้า
เว็บไซต์ 6 ขั้นตอน คือ 

 ขั้นตอนที่ 1 ลูกค้าสามารถเลือกซื้อสินค้าที่ต้องการ ตรวจสอบข้อมูลและยืนยันสินค้าใน
ตะกร้า  

 ขั้นตอนที่ 2 ลงชื่อเข้าใช้งาน E-mail, Facebook, Google   

 ขั้นตอนที่ 3 ระบุที่อยู่และรูปแบบการส่งสินค้า มี 3แบบ ได้แก่ ส่งประหยัด, ส่งธรรมดา และ 
ส่งด่วน 
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 ขั้นตอนที่ 4 วิธีการช าระเงิน ได้แก่ บัตรเครดิต,บัตรเดบิต,ผ่อนช าระ, จ่ายเงินปลายทาง, 
เคาน์เตอร์เซอร์วิส และ Line Pay  

 ขั้นตอนที่ 5 ยืนยันค าสั่งซื้อ  

 ขั้นตอนที่ 6 รอรับสินค้าและให้คะแนนร้านค้า 
 

6.2 อภิปรายผล 
ผลการวิจัยพบว่า Generation Z มีจ านวน 16 คน, Millennial มีจ านวน 94 คน,  

Generation X มี จ านวน  16 คน,  Baby Boomer และ Silent Generation  มีจ านวน 5 คน กลุ่ม 
อาหารและเครื่องดื่ม ซื้อสินค้าจ านวน 16 คน จากทั้งหมด 136 คน คิดเป็นร้อยละ 12 กลุ่มผลิตภัณฑ์ 
ของใช้ในบ้านซื้อสินค้า 62 คน จากทั้งหมด 136 คน คิดเป็นร้อยละ 46 กลุ่มของใช้ส่วนตัว ซื้อสินค้า 
จ านวน 98 คน จากทั้งหมด 136 คน  คิดเป็นร้อยละ 72 ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกสินค้าคือโปรโมชั่น 
ลดราคา และการรีวิวสินค้า มีการช าระเงินโดย โอน  ผ่าน  Mobile Banking  และเลือกที่จะส่งสินค้า 
แบบส่งด่วน   

กลุ่มคนรุ่นมิลเลนเนียล พบว่ามี เพศหญิงมีจ านวน 55 คน และเพศชายมีจ านวน 39 คน จาก
ทั้งหมด 94 คน มีอายุ 21 – 34 ปีจ านวน 94 คน ระดับการศึกษานักเรียนจ านวน 6 คน นักศึกษา 
จ านวน 73 คน รับราชการ 4 คน พนักงานเอกชนจ านวน 6 คน และท าธุรกิจส่วนตัวจ านวน 5 คน มี 
รายได้ น้อยกว่า10,000 บาทจ านวน77 คนและ 10,001-20,000 บาทจ านวน 17 คน สถานภาพ โสด 
จ านวน 74 คน สมรส/อยู่ด้วยกันจ านวน 19 คน และอย่าร้างจ านวน 1 คน มีการซื้อสินค้าในกลุ่ม 
อาหารและเครื่องดื่ม คิดเป็นร้อยละ 8 กลุ่มผลิตภัณฑ์ของใช้ในบ้านคิดเป็นร้อยละ38 กลุ่มของใช้
ส่วนตัวคิดเป็นร้อยละ 54 โดยรูปแบบการขายสินค้าของลาซาด้าจะเป็นการขายสินค้าผ่านทางหน้า
เว็บไซต์ 6 ขั้นตอน 

จากที่ได้ศึกษางานของแพทริค ด็อดด์ ประธานฝ่ายการค้าปลีกทั่วโลกบริษัท Nielsen ได้
แบ่งกลุ่มคนออกเป็น 5 กลุ่ม ได้แก่ Generation Z (อายุ 15 – 20 ปี) Millennial (อายุ 21 – 34 ปี)   
Generation X (อายุ 35 – 49 ปี)  Baby Boomer (อายุ 50 – 64 ปี) และ Silent Generation 
(อายุ   65 ปีขึ้นไป) และได้แบ่งสินค้าออกเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่กลุ่มอาหารและเครื่องดื่ม ผลิตภัณฑ์ของ
ใช้ในบ้าน  และกลุ่มของใช้ส่วนตัว พบว่ามีการซื้อสินค้าออนไลน์ในกลุ่ม Generation Z ซื้อสินค้าร้อย
ละ 24 กลุ่ม  Millennial ซื้อสินค้าร้อยละ 30 กลุ่ม Generation X ซื้อสินค้าร้อยละ 20 กลุ่ม Baby 
Boomer ซ้ือ    สินค้าร้อยละ17  และกลุ่ม Silent Generation ซื้อสินค้าร้อยละ 9 มีการซื้อสินค้าใน
กลุ่มอาหารและ  เครื่องดื่มร้อยละ22 กลุ่มผลิตภัณฑ์ของใช้ในบ้านร้อยละ32 และกลุ่มของใช้ส่วนตัว
ร้อยละ46    
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งานวิจัยนี้สอดคล้องกับงานของแพทริค ด็อดด เมื่อเปรียบเทียบงานของแพทริค ด็อดด จาก
ข้อมูลจะพบว่ากลุ่ม Millennial มีการซื้อสินค้ามากที่สุดจากทั้งหมด 5 กลุ่ม และมีการซื้อสินค้าใน
กลุ่มในของใช้ส่วนตัวมากที่สุดจากทั้งหมด 3 กลุ่ม  

ส าหรับรูปแบบทางพ้ืนที่ของการค้าแบบเดิมกับการค้าออนไลน์นั้น พบประเด็นที่สามารถ
น าเอาสาระส าคัญทางภูมิศาสตร์เศรษฐกิจมาอธิบายให้เห็นถึ งการเกิดขึ้นของตลาดแบบใหม่ที่ไม่
จ าเป็นต้องมีสถานที่ให้ผู้ซื้อกับผู้ขายมาพบกันโดยตรง ทดแทนตลาดแบบเดิมที่จะต้องมีสถานที่ให้
ผู้ขายกับผู้ซื้อมาพบกันโดยตรง ดังนี้ 

1. ศูนย์การค้าและคลังสินค้า - การค้าแบบเดิมมีการเลือกที่ตั้งให้ความส าคัญมากกับ DOT –    
distance of trade หรือระยะทางส าหรับท าการค้า เพราะจะส่งผลต่อต้นทุนในการจัดหาสินค้ามา
จ าหน่าย ณ ศูนย์การค้า ขณะที่การค้าออนไลน์นั้นไม่มีหน้าร้าน แต่เป็นการขายสินค้าผ่านระบบ    
ออนไลน์ทางอินเตอร์เน็ต เพียงแค่มีอินเตอร์เน็ตก็สามารถเลือกซ้ือสินค้าได้ผ่านเว็บไซต์   

2. การจัดวางสินค้าเพ่ือดึงดูความสนใจและให้บริการแก่ลูกค้า - การค้าแบบเดิมจะมีรูป
แบบเดิมเป็นการจัดแผนกสินค้า และก าลังเปลี่ยนแปลงเป็นรูปแบบใหม่ที่จัด ตามวิถีชีวิตหรือ 
lifestyle แต่ทั้งหมด จะต้องมีพ้ืนที่ของศูนย์การค้าส าหรับแสดงสินค้าให้ลูกค้าเห็น เลือก และ 
ตัดสินใจซื้อ ขณะที่การค้าออนไลน์มีการการจัดวางสินค้าเป็นการจัดวางสินค้าทางหน้าเว็บไซต์โดย
สินค้านั้นเป็นที่นิยม เป็นสินค้าที่มีความทันสมัย สามารถสั่งจองสินค้านั้นได้ก่อนใคร   

3. การช าระเงินและการขนส่งสินค้า – การค้าแบบเดิมการช าระเงินโดยช าระเป็นเงินสด หรือ  
debris card credit  card  และ ATM มีการส่งสินค้าให้ลูกค้าคือ ลูกค้าขนส่งกลับบ้านเอง หรือ
ศูนย์การค้าบริการขนส่งตามเงื่อนไข ขณะที่การค้าแบบออนไลน์ จะช าระด้วยการโอนเงินผ่าน 
mobile   and internet banking มีการส่งสินค้าให้ลูกค้า 1.บริษัทไปรษณีย์ไทย 2.บริษัท Kerry โดย
ลูกค้าไม ่ต้องด าเนินการด้วยตนเอง 

4. การบริการหลังการขาย - การค้าแบบเดิมจะอยู่ในความรับผิดชอบของเจ้าของแบรนด์ที่
ก าหนดไว้เป็นเงื่อนไขเฉพาะแต่ละประเภทสินค้า ระบุจ านวนวันที่สามารถ คืนหรือเปลี่ยนสินค้าช ารุด 
ได้ และระยะเวลารับประกันความเสียหายจากความบกพร่องของการผลิต ขณะที่การค้าแบบออนไลน์  
มีการบริการในร้านค้าออนไลน์ จะเป็นการบริการโดยมีคูปองส่วนลดให้ในการซื้อของแต่ละครั้งจะมี  
การเก็บ สะสมแต้มคะแนนเมื่อได้คะแนนตามที่ร้านค้าก าหนดสามารถซื้อสินค้าออนไลน์ได้โดยไม่ต้อง  
ช าระเงิน  

5. ความเชื่อมั่นและความภักดีของลูกค้า – การค้าแบบเดิมจ าท าให้เห็นถึงคุณค่าและคุณภาพ 
ของสินค้า มีรูปแบบการบริการของผู้ค้า สร้างแคมเปญดึงดูดการซื้อของศูนย์การค้า และการบอกต่อ
ปากต่อปากและสื่อสารมวลชน ขณะที่การค้าแบบออนไลน์มีการแชร์สินค้าบ่งบอกคุณภาพของสินค้า 
ในร้านค้านั้น มีการถูกใจเพจร้านค้านั้นๆ การรีวิวสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 
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6.3 ข้อเสนอแนะ 
 
หากท าวิจัยที่มีการเก็บแบบสอบถาม ไม่ควรท าแบบสอบถามท่ีเยอะจนเกินไป ควรตั้งค าถาม

ให้กระชับและเข้าใจได้ง่าย ตั้งค าถามเก่ียวกับประเด็นที่เราศึกษานั้นๆ 
ส าหรับงานวิจัยที่จ าเป็นต้องท าในอนาคตควรให้ความสนใจกับกลุ่ม Millennial เนื่องจากเป็น

กลุ่มท่ีสามารถเรียนรู้เทคโนโลยีได้อย่างรวดเร็ว และยังเป็นกลุ่มท่ีกระตุ้นเศรษฐกิจ ท าให้เกิดการซื้อ
ขายสินค้าออนไลน์อย่างมีประสิทธิภาพ และเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการได้มีประสิทธิภาพ 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย ศึกษาพฤติกรรมการจับจ่ายสินค้าออนไลนข์องผู้บริโภคในการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

เว็บไซต์ลาซาด้า 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

เพศ  หญิง  ชาย   อายุ  15 - 20 ปี      21 - 34 ปี    35 - 49 ปี   50 - 64 ปี    65+  ปี    
สถานภาพ    โสด    สมรส/อยู่ด้วยกัน    หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่    
ระดับการศึกษา/อาชีพ    นักเรียน   นิสิต/นักศึกษา   รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ   พนักงานเอกชน  ธุรกิจ
ส่วนตัว 
รายได้ต่อเดือน   น้อยกว่า 10,000   10,001-20,000    20,001-30,000     มากกว่า 30,000 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการจับจ่ายสินค้าออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ Lazada ในรอบ 1 ปี ที่ผ่านมา 

 

 

 

 

ประเภทสินค้า การตัดสินใจซื้อ การเลือกแบรนด์สินค้า การช าระเงินในการซ้ือสินค้า การส่งสินค้า 

อาหารและ
เครื่องดื่ม    

  โปรโมชั่นลดราคา    
 ขั้นตอนการช าระเงินรวดเร็ว  
 มีการรีววิสินค้าที่เป็นจริง    
   ผู้ขายมีความน่าเช่ือถอื 

  ชอบแบรนด์นี้   
  มีคนแนะน า     
  ดูจากโฆษณา   
  ชอบลองของใหม่ 

  การเก็บเงินปลายทาง     
  บัตรเครดิต  
  บัตรเดบิต  
  เคาน์เตอร์ เซอร์วิส   
  เครื่องเอทีเอ็ม  
   ลาซาดา้วอเล็ต  

 ส่งแบบประหยัด     
  ส่งแบบธรรมดา    
   ส่งด่วน 

ผลิตภัณฑ์ของใช้
ในบ้าน 

  โปรโมชั่นลดราคา    
 ขั้นตอนการช าระเงินรวดเร็ว  
  มีการรีวิวสินค้าที่เป็นจริง    
  ผู้ขายมีความนา่เช่ือถือ 

  ชอบแบรนด์นี้   
  มีคนแนะน า     
  ดูจากโฆษณา   
  ชอบลองของใหม่ 

  การเก็บเงินปลายทาง     
  บัตรเครดิต  
  บัตรเดบิต  
  เคาน์เตอร์ เซอร์วิส   
  เครื่องเอทีเอ็ม  
  ลาซาด้าวอเล็ต 

 ส่งแบบประหยัด     
 ส่งแบบธรรมดา    
 ส่งด่วน 

ของใช้ส่วนตัว   โปรโมชั่นลดราคา    
 ขั้นตอนการช าระเงินรวดเร็ว  
 มีการรีววิสินค้าที่เป็นจริง    
  ผู้ขายมีความนา่เช่ือถือ 

  ชอบแบรนด์นี้   
  มีคนแนะน า     
  ดูจากโฆษณา   
  ชอบลองของใหม่ 

  การเก็บเงินปลายทาง     
  บัตรเครดิต  
  บัตรเดบิต  
  เคาน์เตอร์ เซอร์วิส   
  เครื่องเอทีเอ็ม  
  ลาซาด้าวอเล็ต 

 ส่งแบบประหยัด     
  ส่งแบบธรรมดา    
  ส่งด่วน 
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ส่วนที่ 3 ความพึงพอใจของผู้บริโภคที่ส่ังซื้อสินค้าออนไลน์จากเว็บไซต์ลาซาด้า 

จ านวนเงินท่ีจ่ายในการสั่งซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์ลาซาด้า แต่ละครั้ง     

 ต่ ากว่า 500 บาท      500 – 1000 บาท       1000 – 2500 บาท     2500 ขึ้นไป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

ความพึงพอใจของผู้บริโภคที่สั่งซื้อสินค้าออนไลน์จากเว็บไซต์ LAZADA ระดับความพึงพอใจ 

1 2 3 4 5 

สินค้ามีความหลากหลาย      

สินค้ามีความทันสมยั      

คุณภาพสินค้า      

สินค้ามรีาคาถูกกว่าท้องตลาด      

ราคาเหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพของสินค้า      

สามารถใช้บริการได้ตลอด 24 ช่ัวโมง      

เว็บไซต์ใช้งานง่ายสะดวกต่อการสัง่ซื้อสิ้นค้า      
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